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من أكثر الكتب مبيعاً فى العالم 


كيف تتمتع بالثقة والقوة 


في التعامل مع الناس 


ORS: 


إهداء 


المفكرون والادباء ليسوا وحدهم الذين بؤلفون كنبا قرا 

ان اصحاب التجارب التجارية الناجحة بحولون الكتابة 
الى مناهج عمل مثيرة ومتعة. وهذا بالضبط ما تقدمه هذه 
السلسلة من الكتب العملية التى اصبحت أكثر الكتب 
مببعاً فى العالم حتى الآن . 

ويسعد مكتبة جرير أن تنولى ترجمة هذه الكتب القيمة. 
لعملائها المتميزين . 

إنها بالفعل كتب جديرة بالقراءة ! 


عبد الكرم العقيل 
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فهرس الحتويات 


القيهة 
ب البانب الأول : 


كيف تدفع الطبيعة الإتسانية للعمل من أجلك ٠.‏ 

« الفصل الاول : 
مفتاحك إلى النجاح ... 

» الفصل الثانى : 
كيفية إستخدام السر الاساسى للتاثير فى 


لقا ب 
الفصل الثالث : 
کف تستدیه من حادق شیر الشاهرة ب 
الباب الثاته : 
كيفية السيطرة على تصرفات الأخرين ومواقفهم 
« القضل الرايسح + 
كيف يمكنك السيطرة على قصرقات الأخرين 


ومواقفهم ........ 
الفصل الخامس : 
كيف يمكنك خلق انطباع آولي جید فی فوس 


الآخرين 
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الباب الثالك : 
أساليب عمل الصداقات والحفاظ عليها 
« الفصل االسادس : 
الأسرار الشلاثة لاجتذاب الناس وكيفية 
استخدامها 
«» الفصل السابع 
كيف تُشعر من أمامك بالود من أول لحظة ...... 


كيا قفتم لشديب «لخ تن الاي نا 
أسماه قاضى المحكمة العليا 
+ القفل العاشتبي 
كيف تستطيع أن تدفع الأخرين بسرعة إلى الأاخذ 
بوجهة نظرك 
لباب الخامصس : 
كيف تتعامل مع الناس بنجاح 
القتنل الاس عقي ) 
كيف تحصل على التعاون بنسبة مائة فى المائة 
وان نی قمر قفي ب 
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٠‏ الفصل الثائى عشر 
كيف تستخدم قوة «المعجزة» لديك فى العلاقات 
الإنسانية 

« الفصل الثالث عشر 


ب„ الباب الساس : 
الدليل المرشد لعلاقاتك الإنسا 
٠‏ الفصل الرابع مشر : 
خطة عمل بسيطة وفعالة وتحقق لك النجاجح 
والسعادا 
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اللقجمة 
ما هكن لهذا الكتاب أن يقدمه إلبك. 


لنکن صادقین حیال الامر من اننا لا ٹبتغی شيئاً من أحد؛ وأن كل ها نطلبه 
هو مودة الأخرين وصداقتهم, وآن ما نحتاج إليه هو تقبلهم لنا وإعترافهم بنا 

على آن ما يحتاجه رجل الإعمال من الأخرين هو العمل وما يطلبه الزوج 
والزوجة هى حب كل طرف للأخر ومحبته ؛ وما يحتاجه الوالد هى طاعة الاين 
أما الطفل فإنه بحاجة إلى الأمان وإلى الحب, والذى يطللبه الرئيس فى العمل 
هى الولاء والإنتاج والتعاون, ما اموظف فيحتاج إلى الاعتراف به ويتقدير ماا 
یقوم بادائه من عمل. 

إن کل امرى» من جنس البشر إنما يحتاج إلى النجاح ويطلب السعادة. 
تری» هل حدث وآن فكرت ذات مرة فى حقيقة أن الأخرين يقومون بالفعل بدور 
هام فی آى نجاح أو سعادة حقيقية نستمتع بها؟ إن ما نحققه من نجاح إنعا 
یعتمد إلى حد کبیر على التعاملات التی تجری بیننا ویین الأخرین. ومهما کان 
آمر تعريفك للسعادة نفسهاء فإك لو أمعثت فى الأمر قليلاً لاقتنعت بأن 
سعادتك إنما تقوم إلى حد كبير على نوع العلاقات القان 


وبين الأخرين. 


۲ كيف تتمتع باشقة القوة في التعامل مع الناس 
اذا لا تسعی وراء ما 


لا داعى لان تعتثر عن حقيقة أننا بحاجة إلى ما يستطيع الأخرون أن 
يقدموه إليناء ول داعي للاعتذار عن حقيتة أننا نحتاج إلى النجاح فى تعاملنا 


مع الأخرين. 


نمضی معا فی هذا الکتاب» وأن نجری سوياً حديثاً 
من القلب إلى القلب عن الكيقية التى يمكك بها الحصول على ما تحتاجه وتطلبه 


من الأخرين 


ونا اسن 


إننى لا أمتلك نظريات «بولياناء اتفاطة أبدأً عن الطريقة التى ينبغى الناس 
يتصرفوا بهاء وليس لدى حيلة جاهزة يمكنك بها مسا 
والاحتفاظ برغباتك فى أعماقك وكتمانها فى نفس الوقت. 


الأخرين. 


إننى بدلاً من ذلك أريد أن أحيطك فى هذا الكتاب ببعض تلك الأشياء الت 
اكتشفتها عن الطريقة التى يتصرف بها الثاس بالفعل وردود أفعالهم. ومن 
الكيفية التى تستطيع بها أن تستخدم تلك الأشياء من أجل الحصول على ما 
تحتاج إلیه سواء كان «علاوة» من رئيسك فى العمل آو طلبية من عمیل محتعله 


أو مجرد مودة وصداقة أحد جيرائك الجدد. 


لقد قيل إن ءال رفة قوةء. إن معرفة الطبيعة الإنسانية ‏ على ما هى عليه . 
ولیس حسبما ينبغى أن تكون عليه -كما يتفوه أصحاب النظريات- هذه العرفة 
وحدها هی آلتی بوسعها ان تساعداه فی الحصول على ما تبتفیه وتحتاجه من 
الأخرين. 

إن الاساليب والطرق التى يقدمها هذا الکتاب لا ت 
التى أحلم بها ٠‏ وما يقدمه هى تلك الاساليب والطرق التى تم إختبارها والت 


اة ٣‏ 
نتجت عن خبرة أعوام عديدة داخل «مصحاتي» للعلاقات الانسانية. والتى 
أ أن تبرهن على صحتها فى حياة الألاف من الناس. 


» بعض الافكار 


إلا أنه من الممكن والمحتمل لهذه الاساليب أن تقو 
والمفاهيم الشعبية. 

غير أن ميزتها الوحيدة بالفعل هى أنها يمكن أن تثمر فعا وأن تجدى. 

الكل يفوز والخاسر ل أحد 

يعرف الاف الناس آنهم بحاجة إلى أشياء من أناس أخرين. إلا أن الفجل 
یتملکهم فی السعی وراء ما يحتاجون اليه خشية أن يكون إشباعهم وإرضازهم 
الرغباتهم مجرد أنانية منهم» ويشعرون بغريزتهم أن تأمينهم لنجاحهم 
ولسعادتهم إنما يعنى بالضرورة حرمان آخرين من بعض النجاع أو السعادة. 


دعنا نأخذ الامر بصورة مباشرة ونقول إن العلاقات الانسانية الناجحة إ؛ 


تعنى منع فرد أخر شيئاً ماء هو بحاجة إليه مقابل شىء أخر أت بحاجة 
وآن أى أسلوب آخر للتعامل مع الناس لن ينتج أو يثمر. بكل بسا 


القاری» الذى لا يتورع عن أن بأخذ ما يحتاجه من الأخرين دون أن يمنحهم 
شيئاً فى امقابل ؛ لن يحتاج إلى كتاب عن العلاقات الإنسانية با 


لقد دون هذا الكتاب تلك الالاف من الناس الذين يودون إتقان فن الحصول 
على ما يحتاجونه من زملائهم الأخرين. وأن يجهلوا هولاء الأخرين «سعداء» 
بالامر کله. 


الأساليب الثلاث الرئيسية للتعامل مع الناس 


إلى 
ام بتقديمهاء وأنت نقسك اديك آشياء يحتاج اليها 


ل يوجد ذلك الإنسان الذى يتمتع بالاكتفاء الذاتى؛ فكل منا بحا 


أشياء بوسع الآخرين 


٤‏ كيف تتمتع بالثتة والقوة في التعامل مع الاس 
الأخرون وكل تعاملاتنا مع الناس إنما تستند إلى لك الاحتياجات ولا يوجد 
هناك سوی آسالیب ثلاٹ أسا: 


يتم بها تعاملنا مع غيرنا من الناس الأخرين 
وهی = 


١‏ - بوسعك أن تأخذ ما تحتاج إليه من أحد الزملاء عن طريق القوة آو 
1 


يد أو الترهيب أو الخداع؛ ورغم أن المجرمين هم من يقعون ضمن 
هذه الفئة من البشر. إلا أن الكثيرين من التاس «المحترمين» يلجاون 
إلى إستخدام هذا الطريق باساليب أكثر دهاء. 

۴ - يمكنك أن تصبع «متسولاء العلاقات الانسانية وأن تتوسل من الأخرين 
أن يمنحونك تلك الاشياء التى تحتاج اليهاء ون تتسولها منهم. هذا 
الثو «المذمن» من الشخصيات يجرى تعامله مع الأخرين على هذا 
انحو : إنتي ان آفرض تفسى عليكم» أو سب لكم أى متاعب. وطيكم 
في القابل ان تكونوا «لطيفين» معي. 

٣‏ - يمكن لك أن تعمل منطلقاً من قاعدة قاثمة على «التبادل العادله أو 
ى اساس «خذ وهاته. وهنا يكون عملك هو أن تعطى الأخرين ما 
يطلبونه ويحتاجون إليهء وهم لا بد عندثذ من أن يردوا لك صنيعك 
ويمنحونك تلك الأشياء التى تحتاج إلبها 


التى لا تستخدمها إلى الغير 


لن تجد فى ها الكتاب أول اسلوبين واللين تم الإشارة إليهما فى السطور 
بدلا من ذاك ستحيط بأساليب أثبتت جدارتها فى الحصول على ما 
ك عن طريق منحك الغير ما يريدونه. 


انعسة 

تأمل اللحظة التى أنت يها الأن. إن لديك الكثير من الاشياء التى يحتاج 
إلبها الأخرون. إمنع هذه الاشياء لهم وسوف يقومون عن طيب خاطر بمنحك 
النجاح والسيادة في المقابل. ريما لم يحدث لك آبدأً أن أدركت أنك تحظى 
بمستلكات وموجودات لها قيمتها ويتعطش الآخرون إلى الحصول عليهاء واريد 
أن أحدثك فى هذا الكتاب عن تلك الموجودات والممتلكا 


يمكنك أن تحصل على ما تحتاجه, وآن تساعد الأخرين فى نفس الوقت 
طویلة, ‏ 
إثنا بالضرورة نقوم بحرمان آخرين من إشباع حاجياتهم. 
إلا أن الدلائل كلها تشير إلى الاتجاه المعاكس. 


طالما تملكنا الاعتقاد, ولسنوا 


إن حاولنا إشباع رغباتنا فى 
النجاح والسعاد' 


يتضاعف مع الإنسان السعيد إحتمال تشره السعادة على من حوله أكثر 
فنا يحنك مع الاسنان القن وافهاشين اقاي 
إحتمال إفادته لاولثك الذين يتعامل معهم عن ذلك الشخص المصاب بالفشل 
«المزمن». إن ذاك الفرد الذى يشبع رغباته بطريغة معقولة أكثر كرماً وأكثر ميلا 
للأخذ فى الاعتبار برغبات الفيره ويما يفوت بمراحل ذاك القرد الذى ام تصادف 
كل رغبة له سو الاحباط والفشل. 


بالرفاهية يزيد مع 


يقول انا علماء النفس » وعلماء الجريمة؛ ورجال الدين وحتى الاطباء إن 
السبب فى معظم متاعب هذا العالم ويؤسه إتما يرجم إلى الناس التعساء الذين 
خاصمتهم السعاا 


إنهم بقولون لنا إثك إن جعت نفسك تعساً ومحيطاء فإك بذاك تشم اعظم 
«عبه» تستطیع أن تصل إليه لرز الأخرين. 


المفتاح الحقيقى لعلاقات الإنسانبة هو تعلم أكثر ما نستطيعه عن الطبيعة 
الانسانية على ما هى عليه وليس على ما نعتقد أنه يتعين عليها أن تكون عليه. 


إننا إن فهمنا بالضبط ما نتعامل معه؛ نكون عندها فقط فى موقف يسم لنا 
بالتعامل المجدى الناجع. 

وعلى ذاك دعنا نلقى نظرة على الطلبيعة الانسانية: ودعنا تر بالضبط ما 
يريده الأخرون بالفعل» ودعنا نمضى سوياً 
هذه الاحتياجات والطاليه دعنا نتعلم 
ی تنبا 


ج لانفسنا بعض الأساليب 
العمل« مع» الطبيعة 


الانسان 


ريما قد ندرك أن المشكلة الكبرى مع العالم ١‏ تكمن فى أن الاس قد وجدوا 
لی هذا النحو الذی یکوٹونه. بل فی آئنا 
الذين نتعامل معهم ويتطلعون إليه. 
الإنسائية ليست فى حاجة فعلاً إلى إكسابها مظهراً خادعاً أو إلى إضفاء 
صفات الكمال عليهاء وعلينا أن نتذكر أن الله تعالى هو من يدرك ما قام به 
عندما خلقنا على هذا النحو الذى اختاره انا 


أ ما نجهل ما يتوق اليه الناس 


وقد 


ابك الدهشة أن تجد أن الطبيعة 


إننى عندما أسمع أحدهم وهو يتصارع مع الطبيعة الإنسانية, ويلقى مم 
متاعبه باللوم على حقيقة أن هکذا خلق جنس البشرء یطوف بذاکرتی ما قیل لی 
ذات مرة علی اسان «هاری ما تینسکی» (مدير شثون العاملين بمؤسسة وولف 
ديساور فى إنديانا) : هل خطر ببالك يا «ليس» أن تلاحظ أن كاتب الال الكاتبة 
-متوسط القدرات أو دونها- يميل إلى التعبير عن سخطه وعدم رضاء عن الللة 
التى يكتب عليها؟ وأن لاعب الجولف -هابط المستوى- يلقى باللوم على نوادى 


القسمة ۷ 
الجولف ويتحسر على حالها يسبب ضرياته الرديئة؟ إنك ستجد أيضاً أن أولتك 


الناس من أصسحاب العلاقات الإنسانية القليلة هم أنفسهم من يقومون على 


الدوام بلعن الطبيعة الإنسانية, ويسبب متاعبهم هم يعمدون إلى صب اللوم على 
أن الأخرين يتمتعون بأمزجة سريعة الانفعال والتهيج 


بالشقة والقوة عند التعامل مع الآخرين 

الهدف الحقيقى لهذا الكتاب هو أن يقرم بتعليم كيفية التمتع بالثقة ويالقوة 
عند التعامل مع الناس. 
لافتقاد الكثيرين للثقة عند تعاملهم مع الأخرين 
إنما يرجم إلى عدم فهمهم لا يقومون بالتعامل فيه. إننا اما نفتقد اليقين فى 
آنفسنا ونعانی من فقدان الثقة فی واتناء عندما یقدر لنا أن نتعامل مع ما 
نجهله ولا نفهمه. عليك فقط بمراقبة أحد «اليكانيكية» العادبين وهو يحاول 
إصلاح الة إحدى السيارات الفريبة عليه والتى لا يفهم فى أمورهاء إنه يتردد. 
إن کل حرکة منه تنم عن افتقاده لثقته بنفسه. قم بعد ذاك بملاحظة میکانیکی 
أخر من الرؤساء. إنه يفهم الالة التى يقوم بالعمل فيها والتعامل معها. إن كل 
حركة منه تشع بالثقة: نفس الامر يطبق على أى شىء تقوم بالتعامل مع 
فکلما کان طامنا آکبر ہما هو فى آيديناء كلما زادت الثقة التى نتمتع بها فى 
تعاملنا مە 


وأنت إن قمت «بحفاء بعض القواعد عن العلاقات الإنسائية وعمدت إلى 
تطلبيقها كما لو كانت مجرد حيلة تستند إلبهاء تاكد أنها لن تكون كفيلة بمنحك 
الثقة عند تعاملك مع الناس. إن الكقيل بذاك هو فهم اللبيعة الإنسائية وفهم 
القواعد الاساسية التي تكمن وراء السلوك الانساني. 


A‏ كيف تتمتع بالثتة رالقرة في الشعامل مع الناس 
بجائب فهم الطبيعة الإنسانية: قوم هذا الكتاب بعرض اساليب عملية 
محددة للقيام بتطبيقها 
إنتا سوف نقدم إليك أساليب 
بالطبيعة الإنسانية موضسع التطبيق. 


اصحتها وذلك لکی تضع معرفك 


واقد اشمرت هذه الاساليه 


الت 
کما آنھا ستجدی وستشمر معك٬‏ وانت 
موضع التطبيق؛ فإنك ستجد فى نفسك 
التعامل معهم. 


بارها مع الألاف من الأخرين. 


رد ان تبدا فی وضع معرفتك بالناس 
تولدت فی داخلك عند 


.. ولندخل الأن فى الفصل الأول من الكتاب. 


www.mlazna.com 
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الباب الأول 
كيف تدفع الطبيعة الإنسانية 


للعمل من أجلك 
ويحتوي هذا الباب عطي ما يلي : 


الفصل الأول 

مفتاحك إلى النجاح والسعامة 
الفصل الثاني : 

كفية الاستفادة من السر الرئيسى للتأثير فى الآخرين. 
الفصل الثالك : 

كيفية الانتفاع ممتلكانك الخافية هنك. 


الفصل الول 


مفتاحك إلى النجاح والسعادة 


مجرد شيئين: النجاح والسعاذة. 


كلنا نختلف عن بعضنا البعض. وقد تكون فكرتك عن النجاح مختلفة عن 
فكرتى أناء إلا أن هناك عاملاً كبيرأ أوحداً يتعين علينا جميعاً أن نتطم كيفية 
التعامل معه إن كان لنا أن ننجع أو أن نسعد. وهو نفس العامل الكبير ذاته 
المتواجد فى كل حالة. سواء كنت محامياً أو :زچل آعمال لی مدوب 
مبيعات» وسواء كنت أحد الوالدين أو مجرد موظف مبيعات أو حتى ربة منزل 


ومن إلى ذلك. 


ولقد أثبتت الدراسات العلمية أنك لو تعلمت كيفية التعامل مع الأخرين فإنك 
تكون بذاك قد قطعت /۸١‏ من طريق النجاح في أى من الاعمال أو الوظائف أو 
المهن. و1۹ من طريق السعادة الشخصية. 


3 كيف تدفع الطبيعة الإنسائية العمل من جلك 
مسايرة الآخرين وحدها لا تشكل إجابة 


إن مجرد الإلام ب 
إن الاشخاص الذين يتمتعون بخجل العذارى ويهابون الإصطدام 
فى الحياة وقد تعلموا الطريقة التى يسايرون بها الاس من أجل أن يتفادوا 
اللشاكل ويتخطونها. أما الخجول اللنسحب من النوغ الذى يقبل المهائة بختوع, 
فقد تعلم طريقة وحيدة لسايرة الناس؛ وهى ببساطة أن يسمع لهم باز 
فوقه. 


يشن » 


فى الطرف المقابل نجد هناك ذاك النوع الذى يتسم بالطغيان الديكتاتورية 
والذى صع لنفسه أيضاً طريقته لسايرة الناس» والتى هى ببساطة القيام 
بضرب كل معارضيه وتحويلهم إلى مجرد ممسحة للاحذية عند عقبة الباب ثم 
التقدم نحوهم اکى يدوس عليهم ويسیر فوقهم 


إننا لم تعد بحاجة إلى المزيد من الكتب عن كيفية مسايرة الثاس؛ ذلك لان 
لكل منا نظامه الخاص الذى آشمر معه بالنسبة إليه. حتى «العصابى» متا له 
طريقته الغاصسة فى تحقيق ذاك. ويقول لنا علماء النقس إن العصاب نقسه يمكن 
تعریفه على أنه نموڈج من الاستجابات قام العصابى بتشكيلها لثفسه من أجل 
مسايرة الاس 

إن ما يهم هى الطريقة التى نساير بها الناس أو نتعامل بها معهم, والتى 
تجاب لن رضانا الششصى ولا تصطدم في الوقت ثفسه بذوات أول 
نتعامل معهم. فالعلاقات الإنسانية هى علم التعامل مع الثاس بطريقة ل يتم 
فيها المساس بذاتهم أو ذاتنا. وهذه هى الطريقة الوحيدة لسايرة التاس الثى 
تجاب على الدوام أى نجاح 


أو أى سعادة حقيقية: 


مفتاحك إلى التجاع رالسعادة. ۳ 
السبب وراء فشل 


تسعون فى المائة من الناس فى ا 


قامت مؤسسة «کارنیجی للتنواويا» بتحليل السجلات الخاصة بعشرة 
الاف شخص لتصل إلى النتيجة أن 21١‏ من النجاح إنما يرجح إلى التدريب 
التكنولوجي. وإلى العقول والهارة في الاداء الرظيفى وأن /۸١‏ من النجاع 
يعود إلى عوامل الشخصية ذاتهاء وإلى المقدرة على التعامل مع الاس بنجاع؛ 


وعندما قام مكتب الإرشاد المهنى بجامعة «هارفارد» بإجراء الدراسة على 
الاف من الرجال والتساء من الذين تم الإستفناء عن أعمالهم, وجد أنه مقابل 
کل شخص فقد وظیفته لفشله في آداء عمله, هناك شخصان ٹم فقدهما 
لوظائفهما بسبب فشلهم في التعامل مع الناس بجاح 

بل إن النسبة قد ارتفعت عن ذلك قي الدراسة التي قدمها الدكتور «البرت 
ادوارد ويجام» التي حملت العنوان: (دعنا نسبر أغوار عقلك). والتي ذكر فيها 
أنه من بين أربعة ألاف شخص ممن فقدوا وظائفهم في عام واحدء تجد أن 1٠‏ 
منهم فقط, آو ٤٠۰‏ شخص مثهم فقط هم من فقدوها بسبب عدم قدرتهم على 
إثجاز أعمالهم, وأن ٠١‏ من العاملين المطرودء 
فقوا اعمالھم لاھم لم یقوموا بتطویر شخصیاتھم کی تستطيع آن تتعامل 


تجاح مع الاخرنن 


لی ۳۱۰۰ شنخص مثهم قد 


من أين يأتى النجاح والسعادة 


أنظر حوك. هل آكثر الأشخاص نجاحاً معن تعرقهم من الئاس هم أكثرهم 
والتفكير؛ وهل هم أكثر الأشخاص مهارة؟ وهل أسمد الثاس 
متع الدتيا ومباهجها يفوقون فى الذكاء من تعرقهم من 


حظاً فى العتر 


14 كيف تدقع الطبيعة الإنسانية العمل من أجلك 


الناس؟ 


لو توقفت وفكرت دة دقيقة فلن يخرج قواك عن أن أكثر الناجحين 
من الناس وأكثرهم إستمتاعاً بالحياة هم أولئك الذين يتمتعون بطريقة تمكنهم 
من التواصل مع الأخرين. 


مشاكل شخصيتك هي التى تشكل مشاكك مع الآخرين 

هناك الملايين من الناس الأن ممن يتمتعون بالحياء والخجل والرهبة والقلق 
في المواقف الإجتماعية, كما أنهم يشعرون بالدونية ولا يدركون أبداً أن 
مشكلتهم الحقيقية إنما هى مشكلة علاقات إنسانيةء بل ولا يخطر بيالهم آبداً أن 
فشلهم كشخصيات. إنما هو فشلهم الحقيقى في كيفية التعامل نجاح مع 


الآخرين. 

على أن هناك العديدين, على الأقل كما يظهر على السطع ممن يبدون على 
العكس تماما من الوع الخجول المنسحب. إنهم ييدون واثقين من أنقسهم. إنهم 
من النوع «المتراس» الذی یسیطر على آى لقاء إجتماعی يتواجدون فيه سواء 
کان مکانه امنزل ی المکتب آو النادی. 


یدرکون آن ثمة شيناً ما ينقصهم ويفتقدونه» ويتساطون عن 
السبب وراء عدم تقبل وتقدير رؤسائهم فى العمل وحتى عائلاتهم لهم. ويتعجبون 
ماذا لا يتعاون الأخرون بصورة أكثر طواعية معهم, وإته من الضرورى عليهم 
الاستمرار في دفعهم إلى ذاك. أكثر من ذلك إنهم يدركون. فى اللحظات التي 


حماس کی يؤشروا فبهم ويلفتوا نظرهم إليهم ١‏ يمنحونهم ذاك التقبل والقبول 
الذى يتوقون إلى الحصول عليه منهم. وهم قد يحاولون فرض التعاون معهم. أو 
يحاولون فرض الولاء والصداقة أو يحاولون دفع الناس إلى العمل والإنتاج لهم . 


متاك إل التجاع والسمادة 1 
إ# أن الشىء الوحيد الذى لا يستطيعون فرضه هو نفس ذلك الشىء الذى 


الأخرين 
تقول «بونار أوفرستريت» فى كتابها: «فهم الخوف فينا وفي الأخرين» إن 
مشاكل إنعدام الوصسل العاطفي لها جذورها الدائمة في علاتاتنا مع الأخرين. 
«فالانسان منا يعتريه الخوف عندما تنزلق سيارته على الطريق السريع 
المغطى بالجليد» إ# أن هذا الخوف # ينم على تشويه شخصيته» كما أن الرء 
يستشعر الألم عندما تهوي الطرقة وتسقط فوتى قدمهء إل أن مثل هذا الاقم ل 
يغذى اديه آى نوع من العداءء ولكن الخسارة الوحيدة التى لا يستطيع أن 
يتسامع بشانها والتى لا تمكنه من أن ببقى فى صحة طيبة عاطفياً. هى فقدانه 


للمودة التي تقوم بينه وبين إخوانه فى الإنسانيةء. 


في عصر الذرة 
لن دى الأساليب العتيقة البالية 
ریما تواجد ذالك الزمان فی ماضی التاریخ. هندما کان بوسع احد رجال 


الصتاعة البارزين أن يردد: «لعنة الله على الناس»» ثم يمضى بعدها فى طريقه. 
اء الحرب العالمية الثانية عندما شحت البضائع 


الاستهلدكية وياتت نادرة. كان بوسع رجال البيعات ورجال الأعمال أن يتفوهوا 
بمثل هذا الكلام؛ وأن يمضوا بعد ذك فی طریقهم وکن شيئاً لم يحدث. 

فإذا ما عدنا إلى الوراء وقبل عملية «تحرير المرأةء كانت العلدقات الإنسانيةة 
داخل البيت تتسم بمثل هذه السمات ويمثل كل هذه البساطة أيضاً. لقد كان 


1 كيف تددم اللبيعة لإنساني العمل من جلك 
الزوج والاب بقومان ببساطة بدور السید ا0مر الناهی؛ على انه عندما كان بتللد 
أحدهما هذا الدور كانت تهب بعش التاعب الصفيرة؛ على السطع على الائل. 

إلا أن الازمنة قد تغيرت, وأولئك الذين # يزالون يعيشون في الماهمي 
ويحاولون الاذ تلك الاساليب المتيقة البالية فى عصرنا الاري هذا يتم 
التخلي عنهم وهجرانهم وترکهم على جانب الطریق, ونی مکان ببعد کلیراً من 
ذاك الذى يشظله ذاك الخبير القوى بالمامه بالعلاقات الإنسانية التي تسود عالم 
دنيانا الحديت اليوم. 

ومع تقدم الحضارة ومع الإختراعات الحديثة التى قلعت دنبانا وحولتها إلى 
عالم يتزايد في التقارب والصغرء ومع حياتنا الإقتصادية التي اصبحت اكلر 
تخصصاً وأكثر تعقيدا؛ فإن الأخرين -الناس الأخرين- قد تزايدت اهمينهم 
وتعمقت بالنسبة لنا أكثر فاكثر. 


لم يعد لعالم الانعزاليين وجود 


كان «دافى كروكيت» السياسى القيم عند الاطراف الحدودية من اصحاب 
النزعة الانعزالية بكل سماتها الخشنة والوعرة. وكان أميناً لنزعته بحكم إنعدام 
وجود تجمعات الاس فى منطقته النائية؛ ثم إن الناس لم یکونوا بمش هذا 
الإعتماد على بعضهم البمض» كما هو الحال فى أيامنا هذه. وسواء كان عشاء 
«دافیء» مکوناً من شرائع لحم الحیوانات التي کان پصطادها أو من حساء 
الأرانب الذى تكرر تسخينه أكثر من مرة, فالامر برمته كان يتوقف على ميل 
الخاص؛ وعلى حدة عينيه التي كانت تقوم برصد الفريسة ثم اصطيادها لق 
کان یکفیه إعتماده علی نفسه؛ وکان قنوعاً بهذه الكفاية. لقد کان هذا ما کان, 


ماماد إلى النجاع رالسمادة: v‏ 
منتقاه من اللحم الفاخرء فالامر كله يتوقف معها على علدقاتها الإنسانية مع 
الجزار المقبم عند ركن الشارع في ضاحيتهاء كما يتوقف على ما إذا كان 
زوجها قد استطاع أن يحقق النجاح فى تعامله مع الناس خلال الاسبوع 
الماضسى ام #. لقد كانت مهارة «كروكيت» كامنة فى قدرته على التعامل مع 
حیوانات الاسر وھذا کل ما کان یحتاج إلبه تقریباً آو بها استطاع آن يستفتى 
ريما عن كل العالم» إلا أننا اليوم نجد أنه حتى المهارة التكثولوجية المتقدمة 
وحدها لا تكفى؛ وأنها تتوارى خلف مهارة التعامل مع البشر والناس؛ وتاتى 
بعدها بالنسبة لتحقيق النجاح والسعادة: ودعثى هنا أقدم إليك اث 
a‏ 


تفوق الهندسة الإنسا: 
فى أهميتها المعرفة الفنية 

ن عن لنا اختيار إحدى المهن التى يبدو أمرها بالكامل قائماً على المهارة 
فمن المؤكد أنها ستكون الهندسة: وحدث أن قامت جامعة «بوردبى 
لإحتفاظ بسجلات دقيقة لخريجى الهندسة لديها على مدار فترة تزيد قليلاً 
خمس سثوات. وأجريت مقارنة عن المكاسب الادية التى حصل عليها أصحاب 
أعلى الدرجات الدراسية, والذين بدوا متمكنين تماما من الإلام بكافة التفاصيل 
الفثية ومن أصحاب العقول السيطرة تماما على خفايا المهنة وقارتوا مكاسبهم 
مع مكاسب أولثك الخريجين من أصحاب أدنى وأقل الدرجات في نفس الجامعة. 
واکتشفوا أن الفرق في المکاسب بین الفئتین لم یکن لیتعدی ۲۰۰ دولار ستوياً 


عندما قارنوا مكاسب أولئك الخريجين الذين تميزوا بامقدرة على التعامل مع 
الأخرين في المواقف الإجتماعية: وجدوا آنها تزيد بمقدار ٠١‏ عن تلك التي 


كيف تدفع الطبيعة الإنسانية العمل من أجلك_ 


كانوا يتىتعون 


كانت تحصلها مجموعة «الاذکیاء»» ويمقدار ۳۲ عن أوانك اا 
يمعدلات منخفضة هند تقويم الشخسية: 

ومما يدعو إلى السخرية, أننا نجد الكثيرين البوم يعمدون إلى القيام بمهمة 
من أجل تحسين شخصياتهم في الوقت الذي لا يبدون فيه سوى القليل من 
الاتمام باساليب العلاقات الإنسانية. رغم أن الامر فى مجمله لا يزيد صا 
أشار إليه الدكتور «البرت إدوارد ويجام» العالم النفسي البارزء عندما أوضع 
أننا إذا قمنا بتحليل الشخصية ووصلنا إلى مكوناتها الاساسية فإننا لن نجد 


فبها سوى «امقدرة على إسعاد وخدمة الآخرين» 


وجدت الناس لتبقى 


جدت الناس لتبقى؛ هذه هى الحقيقةء كرهنا ذلك أم أحببثاه. وتحن لا 
نستطيع ببساطة أن نحقق أى نجاح أو سعادة فى عالنا الحديث دون أن نضع 
الناس «الآخرين» في حسبا: 


وايس بالضرورة أن يكون نجع الأطباء أو المحامين أو مندوبى امبيعات هم 
أكثر الناس ذكاء, أو أكثرهم مهارة فى الاثام بحرفيات مهنهم. والفتاة البائعة 
في المحل التي تصرف معظم البضائع وتشيع البهجة في أداثها ليس بالضرورة 
أن تكون أجمل الفتیات أو آکٹرهن ذكاء. 


وأسعد زوج وزوجة ليسا من أصحاب أجمل الوجوه وأحلاهاء وبالنسبة للزدج 
ان تجده من أصحاب أكمل الأجسام أو أقواها 


ابحث عن النجاح في أى اتجاه وفي آى فرع؛ وستجد أن هناك رجل أو 


امرأة ممن أتقن موهبة التعامل مع الناس» ستجد شخصاً يتمتع بطريا 
التواصل مع الأخرين. 


مفتاحك إلى النجاع والسعادة. 4 
أساليب ناجحة للحصول على ما تريد 
تشكل عملية كيفية التعامل بنجاح مع الناس» لي أمراً ممتعا للغاية على 
الدوام؛ ولاعوام قمت بدراسة الرجال الناجمين والسيدات الناجحات ممن 
أعرفهم لمحاولة معرفة سر تميزهم, كما قمت أيضاً بدراسة الفاشلين متهم 
ايض تفس السبب. واقد طالعت كل ما أمكتني العثور عليه عن هذا الموضوع. 
1 الأخرين» لا تستند إلى 
عن الكيفية التي يتصرف بها الناس وعما يريده الناس بالضبط 
أقد وجدت نها يدل ن ذاكك تتاف من بعش الانكار البسيطة عن اا 


ینبغی الناس آن 


وملاطفة الأخرين بالتخلى عن آى إشباع أو إرضاء لا تريد أنت الحصول عليه 
أو عبارة عن نصائح عن كيفبة السيطرة على الأخرين عن طريق الشخصية 
القوية 

ووجدت على مدار عدة أعوام, أن هناك من الرجال ومن النساء من عمد 
بهدوء إلى استخدام أساليب وطرق أجدت وأثمرت بالفعلء ليس فقط فى النجاح 
في مسايرة الناس, بل وفي الحصول على مایریدونه ويبتفون لائفسهم آيضا 


غير أن الغريب حقاً آن العديد من تاف الأساليب والطرق التى استخدمها 
هؤلاء الرجال والنساءء كانت هى نفسها المكتوبة والمعروفة لسنوات 
لبيرء هو آنه لم يتم تطبيقها بصورة سطحيةء أو باعتبارها 
مجرد حيل والاعيب لتحقيق الهدف, لقد تم تطبيقها مع توفر عنصر آخر معها 
وهو فهم الطبيعة الإنسانية. 


وجود فارق واحد 


ا كيف تدفع اللبيعة لإنسانية الل من جاك 
استماد انون غاس إتقان قبديء لشضبة معينة 

تشبه المهارة فى العلاقات الإنسانية المهارة فى أى مجال آخر؛ في أن 

النجاح يعتمد على فهم وإتقان مبادىء أساسية عامة معينة. ولا یکفی آنه يتعین 

علي امك 


أن تعرف ما تقوم به فی أداء أحد الاعمال, بل أن تعرف السبب فى 


بهذا الاداء. 

# تكن رجل التغمة الواحدة. كل الناس على شاكلة واحدة فيما يتعلق 
بالمبادیء الاساسية, غیر أن کل شخص تصادفه یختلف عن غیرهء ولو حاولت 
أن تتعلم بض الحيل التعامل بنجاح مع كل فرد تقابله على حدةء فلا شك أثك 
ستصطدم بمهمة ميئوس منهاء تماماً مثل عازف البيانى إن وجد أن عليه أن 
یتعلم عزف کل لحن بمفرده » على ساس أنه جديد تماماً وفريد باكمله. 


البيانو هى إتقان بعض البادىء المعينةء إنه يتعلم أشيا: 


وما 
أساسية معينة عن اللوسيقى, ويقوم بممارسة بعض التدريبات إلى أن يطور 
مهارته أمام لوحة اغات 
القيام بعزف ى قطعة موسيقية توضع أمامهء مع بعض التدريب والتعلم 
الاضافى؛ ذلك أنه رغم أن كل قطعة موسيقية بذاتها تختلف عن أى قطعة 
غیرهاء إلا آنه لا یوجد فی البیانو سوی ۸۸ مفتاحاً و ۸ تغمات فى السلم 


بم به عا 


اوعندما يتقن هذه الأشياء الأساسية يصبح بوسعه 


عازف البيانى أو لاء فمن الممكن لك أن تتطم بسرعة عزف «الوتر 
العذب» وضسربه على البيانوء ويمكك مع مزيد من الصبر أن تتعلم الضرب على 
كافة الأوتار؛ وأن تتم أن تنفذ كل ضرية على حدة ون تكون قائمة بذاتهاا 
منفصلة من غيرهاء وهذا ما يقوم بتقديمه عازف بيائو المفلات الوسيقية 


جاع والسمادة: n‏ 
(الكونسرف)ء غير أن ذلك كله لا يجعل منك عازفاً للبيانوء ولو حاولت أن تقوم 
م كونسرت بنفسك» فسوف يكون الفشل الذريع حليفك الذى يتبعك. 


التاثير فى الناس فن وليس حيلة للمارسة. وهذا تقس ها يجرى عندنا 
تحاول أن تتعلم بعض الحيل التأثير فى الناس ثم تقوم بتطبيقها بطريقة البة 
منطمية. آله تى خا تفن «العركا5. الت يقم بها الرجل ل رة ممن 
لهم طريقهم للتواصل مع الأخرين, إلا أنه وعلى نحو ماء # تجد أن هذه 
الحرکات قد جا 
بظهر الموسيقی آى آثر. 


بة أو أشمرت. لقد قمت بعزف نفس النغمات إلا انه لم 


إن هدف هذا الكتاب ليس أن يعلمك العزف على بعض الأرتار القليلة ولكن 
أن يعلمك إتقان التعامل مع لوحة المفاتيع, إنه لا يسعى لان يعلمك بعض 
(الحيل) للتعامل مع الناس, ولكن أن يمنحك المعرفة المبثية على فهم الطبيعة 
الانسائية: ومن السبب فى تصرف الناس على هذا الشحو اذى يقومون به. 


إن الاساليب التى يقدمها هذا الكتاب. قد تم اختبارها على الاف الاس 
ممن حضروا ءالمصحةء الخاصة بالعلدقات الانساتية. إنها ليست تلك الافكار 
البسيطة عن الكيفية التى «ينبغى» أن تتعامل بها مع الناس» إنما الانكار التى 
صمدت لاختبار الكيغية التى عليك أن تتعاءا بها مع الناس؛ إن كنت تريد أن 
تحصل علی ما تبتفیه فی نفس الوة 


تسایرهم» وإن کنت ترید 


كلنا فعلاً ريد النجاح والسعادة, لكن ذلك اليوم قد ولى ومضى, ذاك إن 
وجد أصلا. عندما كان بمقدورك أن تحصل على هاتين التغمتين بارغام الاس 
على منحاك ما تريد وتططلب, والتسول من أل الحصول على ما تريد ليس بالحال 
الانضل 


إنك لن تجد آی شخص یقوم باحترام, أو برغب فی مساعدة أ 


r‏ كيف تفع الطبيعة الإنساتية العمل من أجلك 
شمان عمق اتتا الفیره ریدق ق کل اتماه بيد ممنودة قرزلا یه 
الأخرين وتقديرهم 
إن الطريقة الوحيدة الناجحة الحصول على ما تريده من الحياة هى أن 
تكتسب مهارة التعامل مع الناس. 
خلاصة الفصل الأول 
١‏ - الحقيقة المؤكدة هى أن من ٠١‏ إلى ٠١‏ من كافة حالات القشل قى 
ديا الاعمال هى الفشل الحادث فى العلاقات الانسائية 
۲ - إن ما يسمى بمشاكل الشخصية, مثل التخوف والخجل والشعور بالذات. 
هی فی الاساس منشناکل قى التعامل مع الثاسس. 
٣‏ - تعلم بثقة مهارة التعامل مع الناس؛ وعثدها ستقوم ليا بتدعيم نجاحك 
وسمادتك. 
- تم البادىء الهامة امتعلقة بالتعامل مع الناس وعندها ان تكون محتاجا 
الجوء إلى ممارسة الحيل والالاعيب 
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الل الثاني 
كيفية إستخدام السر 


الأساسى للتأثير فى الآخرين 


أثتاء كتابتى لهذا الفصل» جااتتى الصحف وهى تحمل إل 
وكأئه لا رابط بينهماء تتعلق القصة الأولى برجل قام بخنق إحدى النساءء ذلك 
لها ذهبت لتنام فى الوقت الذى كان بتحدث فيه إليهاء أما القصة الثائية 
فكانت عن غلام يبلغ السابعة عشرة من العمر ويعانى من وجود سنة بارزة 
ضخمة تطل من فمه واعترف باته لم يا 


یرید أن قوم بالسرقة, إلا أنه گان 


اته لضحك الأولاد الأخرين عليه, وإنه إنما قصد فقط ر 


تشير القصتان إلى المدى الذى يمكن أن يصل إليه الناس من أجل الدفاع 
عن شواتهم «الجريحةء. إن بوسعك أن تقوم باحداك إصابة جسمانية لاحدهم. 
ويمقدورك آن تسرق بضاعته. ویمکك آن تسبب له تلفیات بکل أنواع الطرق. 
وآن ترج من کل ذلك دون آن يصيبك شىء غير عادى» إل أن الخطيثة التى 9 
تغتفره وذلك فيما يتعلق بالعلاقات الإنسائية. هى 


4< كيد تاف الطبيعة اإنسانة اسل من جاك 
الاشخاص. إن اللحظة التى تقوم فيها بالتقليل من كرامة شخص أخر والمط 
منه كإنسان» هى اللحظة التى توقع قيها نفسك داخل المتاعب. 

ولان الذات الإنسانية تشكل ذلك الشىء الثمين لصاحبهاء ولان الإنسان قد 
يمضى إلى مثل هذه الابعاد المتطرفة من أجل الدفاع عما يمتقده هديد لذاته. 
فإن حكمات «حب الذات» قد أصبحت من الكلمات الرديئة فن اللفة. 

الننظرإلى الجانب الآخر من حب الذات 

إن كان بالوسع الإعتراف بان «حب الذات» يمكن أن يدفع الناس إلى القبام 
اعمال حمقاء غير منطقية ومخرية, فإنه بامكانه أيضا ان يدفعهم إلى التصرد 
ةل تنقصها رو الشهامة والبطولة. 

ولکن ما هو حب الذات. على ی حال؟ 

ذكر الكاتب المشهور والمعروف بنشاطه الخيرى. «إدوارد بوك أن ما يسميه 
العالم بالذات والغرور؛ ليس فى الواقع سوى «شرارة مقدسة» تم زرعها فى 
الإنسان, وأن أولئك الرجال والنساء الذين قاموا بإشمال الشرارة المقدسة 
داخلهم هم وحدهم القادرين دوماً على الإتيان بجلائل الاعمال. 

وسواء أسميت الأمر .. كرامة إنسانية» أو «شخصيةء أو ما شابه ذاك. إن 
ثمة شيئاً هناك فى أعماق قلب كل رجل وكل امرأة يتسم بالاهمية ويتطلب 
الأحترام. إن كل إنسان «فريد» فى خصائسهء وله شخصيت المتفردة, واقوى 
الحوافز داخل كل شخص هو الاحتفاظ بهذا التفرد, والدفاع عن هذا الشىء 
الهام شد كافة الاعداء. 


وهذا هو السبب فى أنك لا تستطيع أن تعامل البشر على أنهم الات أو 
مجرد أرقام فى أحد السجلات» أى كجموع وحشود ثم تهنا بعد ذلك بطريقتك 
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العرجاء هذه. لقد فشل كل جهد تم بذله من أجل حرمان الكائنات الإنسانية من 
نصيبها في التفرد. إنه أكثر قوة من الجيوش ومعسكرات السجون, وثب 
أكثر قوة من لوردات الاقطاع الذين حاولوا تحويل الناس إلى عبيد وأقخان. 
واثبت أنه أكثر قوة من جيوش هتر نفس وهو الذى هيا لنا امسرح لارض 
الأحرار (أمريكا). ولاعلان الاستقلال (الامريكي). إنك لو قرات هذا الاعلان 
بامعان فستجد إنه إعلان حقيقی عن استقلال الفرد. إنه يستمد قوته؛ ليس من 
مجرد أنه يقدم حقوقاً معينة لمجموة بذاتها من الرجال ولكن من حقيقة إعلان 
عن حقوق لكل الرجال ا يمكن التصرف فيها أو المساومة علبها أى انتزاعها 
ت 


ت أنه 


ومن الجدير أبضاًء أن تلاحظ أن إعلان استقلاانا يضع القيمة الحقيقية 
للفرد على أساس أنها هبة من اللهء واس آى شىء آخر قد يكون الفرد نفسه 
قد قام بتجديده لنفسه. «إننا مد هذه الحقائق بمثابة حقائق توضع تفسها 
بنفسها من أن كل الرجال.. قد منحهم خالقهم الأعظم حقوقاً معينة لا يمكن 
التصرف فيها أو المساومة عليها أو انتزاعها منهم. 

ليس هذا كتاباً عن الدين, إلا أنه فى التحليل النهائى لن يكون بإمكانك 
الفصدل بين الدين والملاقات الإنسانية, وما لم تؤمن بان هناك الخالق الذى 
أسبغ على الرجال حقوقا لا يسمع بالتصرف فيهاء ولها قيمتها الفطرية 
الطبيعية فى نفوسهم ؛ فإنك لن تستطيع أبداً ان تؤمن بالناس والبشر, لقد كان 
يدون أنه لا يوجد إله خالق. وعليه لم تكن الناس هى الاخرى 
د» # يخذ في الان أو الامتبار عند 


3 كيف تفم الطبيعة الإنسائية العمل من أجلك 


قال «هنرى قيصرء» ذات مرة؛ «إثك قد تقوم بممارسة علاقار 


بصورة تلقائية وشفوية إن تذکرت آن کل فرد له أ 


وتلك هى أيضا القاعدة الاساسبة للامتزاز بالذات. إن الرجل (أو المراة) 


الذی یشعر باه «شی» ماء» لیس بسبب ما یؤدیه من عمل آو بمدی براعته قیه. 
ولكن بسبب لطف الله وعنايته التى وهبته قيمة فطرية معينةء هذا الرجل (أ 
المرة) يتطور لديه وينمو اعتزازه بذاته بصورة صحية. أما من لا يدرك هذا 
الامر فإنه يحاول أن يعطى انفسه تميزاً عن طريق جمع المال أو الفوز بالسلطة 
أى بورود إسمه في الجريدةء أو من خلال مائة طريقة أخرىء وليس ذلك فقط هو 
من نطلق عليه المعجب بنفسه أو المعتز بذاته. ذاك إن استخدمنا الكلمات فى 
أسو معانيها - ولكن أيضاً ذلك الذى يعانى من جوع متصل لا يشبع لهذا 
الاعجاب والاعتزاز والذى هو سب معظم التاعب التى يصادفها هذا العالم. 


أربع حقائق عن الحياة 


کلنا محبون 
إن کنت بصدد التعامل مع الثاس, سواء کانوا آطفال ی زوجات, آزواجاً أو 
رؤساء فى العمل عمالاً أو حتى مجرمين, فإثه من المفضل أن تقوم بحقر 
السطور التالية فى ذاكرتك وأن تتصرف بمقتضاها 


١‏ - إننا كنا محبون لذاتنا 


۲ - إهتمامنا أکثر بانفسنا عن أى شىء أخر فى العالم. 


٣‏ - إن کل شخص تلتقی به یرید آن یشعر باه «مهم» 


٤‏ - هناف توق داخل کل إنسان لکی یحظی بتقبل الأخرین له وذلك لکی یقدر 


عل تقبله لنقسه وقبواها 
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كلنا أسرى جوع حب الذات؛ ويحدث فقط عند إشباع هذا الجوع؛ ولو 


اتسنا وسحب الاتمام مها 
اکى نمنحه إلى شىء آخر. إن المرء الذى تعلم أن يحب تقسه هى وحده القادر 
على أن يكون كريما وودوداً مع الأخرين. 


ما الذى فع الناس إلى الاهتمام بذاتهم والافتتان بها 

الاعتقاد الذى كان قاثمً: هى أن مشكلة المحب لذاته تكمن فى رؤيته لنفسه 
علی آنها شیء کببر الفاية. وآنه یتمتع باعتزاز بالغ فیه بذاته. وأنه کان علی 
الشخص الانانى المهتم بنفسه أن يتخلى عن الظن الطيب فى نقسهء ومندها 
يمكن أن يتحقق له الشفاء مما هو فيه ويعانيه. وحتى قدماء المنظرين من علماء 
النفس؛ كانوا من أصمحاب الاعتقاد أن الشخص المحب 


اته المعجب بنفسه. 
يتمتع بفكرة عالية جداً عن نفسه؛ وأن طريقة التعامل معه إما القيام بإرباكه 
وإحراجه, أو بالعمل على إقناعه بخطر ممارساته. وانتزاع عض إحساسه 
باهميته من تفسهء وقد قام المجتمع بتجربة هذه الاساليب مثذ مثات الاعوام عث 
التعامل مع المجرمين. وحتى إلى وقنتنا الحاضرء نجد أن العديد من الأقراد 
يعمدون إلى محاولة استخدام تلك الاساليب مع الذين يقفون فى جائب الضد 
على الدوام» ومن یصعب مسایرتهم» غير أن هذه التکتیکات لم تفلع بدا فی 
مهمتها. وأن كل ما نجحت قيه هى دفع الشخص الآخر لان يكون أكثر عدوائيةة 
واکتساب ذاته لعساسية آکپر. 


والسبب فى فشل تلك الاساليب بسيط ويرجع الفضل فى كشف هذا الامر 
إلى عمل علماء النفس «الاكلينيكيين» الذين قاموا بدراسة تاريخ حالات بعض 
وليس النظريينا). وبتنا نعرف الآن. ودون آدنى 


بذاته المعجب بنفسه. لا یعانی من «فیض» فی الاعتزاز بالذات. 


4 كيف تدقع الطبية اإنسانية العمل من أجلك. 
بل إنه لا يتمتع سوى بالقدر القليل جداً منه. فعندما تكون على علاقة طيبة مع 
نفسك تكون على علاتة طيبة مع الأخرين. 

بلغ المدی «بوتاردو أو فرستریت بإلی قولهاء إن کل مثال (وحید قائم بذات) 
يعبر عن خلاف الفرد مع نقسهء وعن خلافه مع الآخرين, قد أثبت آنه جوهر 
مشكلة تحتاج إلى اعتزاز حقيقى بالذات. وان علاج كل حالة إنما يتالف من 
إستعادة هذا الاعتزاز بالذات وعويته. وآن المرء» بمجرد أن يبدا فى الاكثار 
قليلاً من حبه لنفسهء يصبح قادرا على حب الأخرين أكثر قليلاء وأثه بمجرد 
تغلبه على سخطه المؤام على نفسهء يصبع أقل إنتقاد الفير وأاكثر تسامحاً مع 
الآخرين. 


وقد توصل أساتذة عم النفس الاكلينيكى والتجريبى» بعد دراستهم لالاف 
حالات كافة أنواع امشاكل التى صادفت أتاس (حقيقيية). أن الجوع للاعجاب 
بالذات شىء يشمل الكون كله. كما أنه أمر طبيعى تماما مثل الجوع الغذا 
وان طعام الذات مثل طعام الجسد ويقوم بثفس الغرض الذى يؤبيه الغذاء 
بالنسبة الجسد ألا وهو الحفاظ على النفس. إن الجسم يحتاج إلى الطعام لكى 
يستمر فى البقاءء أما الذات أو «الفردية المتفردة» لكل إنسان فتحتاج إلى 
الاحترام والقبول والاحساس بالاكتمال. 


الذات التى تعانى الجوع ذات متدنية. تقودنا المقارنة بين الذات والمعدة إلى 
طریق طویل فی اتجاه تفسیر سبب تصرف الناس على النحو الذى يقومون به. 
إن المرء الذى يتناول ثلاث وجبات طيبة يومياً ل يفكر !ل قليلا فى معدته» ولكن 
دع هذا المرء يحيا دون طعام لفترة يوم أو بومين حتى يعانى من الجوع الحقيقى 
وحتى تبدا شخصيته بالكامل فى التغير؛ إنه يميل وقتها إلى التحول من شخ ص 
كريم مرح حلو الطبع, إلى شخص آخر يميل إلى الشراسة وامشاكسة والنك. 
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کما آنه سیصبع آکثر انتقادا الغیر, وان یجد شیئاً یرضیه؛ ویثور فی وجوه 
الناس؛ ون یجدیه وجود محبیه بجواره وإبلاغه آن کل مشکلته لیست سوی 
«وعیه بمعدته» ون عليه آن یبعد فکره عن معدته» وأن یخلص عقله منها. كما 
أن عليه أن يقال من التفكير في نفسه وأن يفكر آكثر في 
الأخرين » على أنه لا توجد سوى طريقة واحدة يستطيع بها أن يقغلب على 
«التركيز المعدى». أ المنحصر فى المعدةء وهي الخضوع إلى مطالب الطبيعة من 
أجل البقاءء لقد وضعت الطبيعة غريزة داخل کل کائن حى تقول له ؛ إن ما ياتى 
أولاً هو أنت واحتياجاك الاساسية. إن عليه باختصار آن يال وأن يراعى آمر 
احتیاجات الولية, حتی قبل آن یکون قادرا علی الاهتمام بای شیء آخر. 


لن یجدی معه إخباره 


نجد الاس نفسهء وإلى حڊ كبير مع الشخصن الهتم بذاته فمن لجل تواجد 
شخصية صحيحة معافاة طبيعيةء تطاب الطبيعة قدرا من قبول الذات وتقبلها. 
وليس من المفيد القيام بتوبيخ الشخص المهتم بذاته ومطالبته بالا بشغل فكره 
بنفسه. إته لا يستطيع أن ببعد فكره عن نفسه إ# إذا تم اشباع جوعه إلى 
الاعجاب بالذات عندها فقط يستطيع آن يقوم بابعاد إهتمامه عن ذاته. وتوجيه 
الاهتمام إلى عمله وإلى الأخرين واحتياجاتهم. 


ا 


اللتواضع بالنفس 
يعنى الاحتكاك والمتاعب 

عندما يصمل الامتزاز بالذات إلى درجة مرتفعة يصبع من السهل السايرة 

مع الناس. وقتها يكون المرء في حالة انبساط وكرم وتسامع, ولا تنقصه الرغبةة 

في الإنصات إلى آراء الأخرين, لقد قام بمراعاة احتياجاته الراية وأصبع قادرة 

ی التفکیر فی احتباجات الآخرین. لقد بات شخصیته فی منتھی القوة. وی 


+ كيف تفع الطبيعة الإنسانية العمل من أجلك 
وضع آمن بما یمکنه حتی من الخوض فی بعض المخاطر؛ وأصبع بوسعه حتی 
أن يرتكب الاخطاء أو أن يكون على خطا. أحياناً. ويوسمه الإغتراف لنقسه باثه 
قد ارتکب خطا؛ بل ویمکن أن یتقبل النقد أو التهوین من شانه بل وأن یتجاوز 
بنفسه عن ناك ویهمله. ذلك أن مثل هذه الاشیاء لا تشکل سوی شیء ٹیل 
الغاية بالنسبة لاعتزازه بذاته؛ ذلك الاعتزاز الذى يماك مثه الكثير بالفعل. 


معروفة تماما الا وهى إنه من الاسهل التعامل مع أشخاص 
القمة عن التعامل مع الصغار وهناك قصة يحكونها عن جثدى فى الحرب 
العاللية الأولى؛ الذي صرخ في وجه من أمامه قائلاً : أطفىء هذا الكبريت 
اللعین. ولم یکن من آمامه سوى الجنرال ءبلاك چاك بيرشتع» وعندما تلعثم وهو 
يقدم إعتذارهء قام الجثرال «بيرشنج» بالتربيت على ظهره وهو برد : حستاً 
فعلت ابنی» واك آن تسعد آننی ام أکن «مادزم ثان.: 


إن وضعية الجنرال لا تتهدد بملاحظات عسكرى. يمكك أن تكون قليل 
إن قلت من شأن تفسك. 


عندما يكون الاعتزاز بالذات متواضعاً ومند درجة متدنية. 


الاحتكاكات وامتاعب وتتوارد بسهولة؛ وعندما يكون فى درج 


یصبح من المعکن لای شىء آڻ يشكل تهديداً حقيقياًء وهڌا هى تفس ما حدث 
عندما قام أحدهم بخنق إمرأة لأنها ذهيت إلى الثوم فى الوقت الذى كان 
یحادشها فیه. فلو کان اعتزازه بذاته بالقدر الكافى ويتمتع ببرجة كافية من 
الارتفاع لا اتخذت هذه الاهانة مثل هذه الإبعاد بالنسبة 


»ولو کان صبی 
السابعة عشرة يتمتع ما يكفى من الاعتزاز بالذات. ما قام بسرقة إحدى 
محطات الخدمة کی یثبت زملامه آنه رجل ناضع. 
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ويالنسبة للشخص الذى 
مجرد الثظرة الثاقدة أو مجرد الكلمة الواحدة الجافة 


یسمی «بالنقوس الحساسة» والتی تری آن هنا 


یتمتع بقدر متدنی من الا 


یئا ما مستتر و تری معنی 


آخر مقصود. حتى في آى ملاحظة بريئة تجرى أمامهم, إنما تعاني من اعتزاز 
متدثي بالذات. كما أن الشخص الاستعراضي كثير الباهاة وا 


الأخر من اعتزاز بالذات متدنى الدرجة. 


اخره یعانی هو 


كيفية فهم البلطجىء حتى الشخص المتغطرس الى يحاول «أن يلزمك 


أو يريد أن يشعرك بأئك أدئى منهء يعانى هو الأخر بالفعل من رآيه 


المتدثي في نفسه. ويمكنك أن تستوعب سلوكه إن وضعت شيئين في ذهنك 
اول إنه في حاجة ماسة إلى زيادة ومضاعفة أهميت. وأنه يحاول تحقيق ذلك 
عن طريق التغاب طيك. انيا إنه یشمر بالخوف, وان امتزازه بذاته عند هذه 
الدرجة من التدنی التی تدفعه إلى اعتبار آن آی تفوق اك عليه فی ى شىء 
يكفى تماما لتدمير هذا الامتزاز بذاته. ورغم أنه لا يعرف حقيقة أنك سوف 
تتندر على إحساسه بأهميته. إ# أنه أعجز من أن ينتهز هذه الفرصة. فهو لا 
يستطيع مع تدني دفاعاته» أن يواجهك كرجل لرجل على أسس متساويةء ذلك 
لان المخاطرة المحتملة هنا ستكون مخاطرة كبيرة للغاية. وعليه فإن 


الاستراتيچية الأمنة الوحيدة التى يمكن له أن يستخدمها هى أن يلزمك مكائك 
قبل أن تلزمه أنت مكانه, الامر الذي برى فيه إهانة لكل شجرة العالة. 

إن فهمك لطبيعة النفس البشرية سوف تساعدك فى التعامل مع كل هل 
الناس ممن يعانون من تدثى الاعتزاز بالذات, كما أن فهمك الطريقة التي 


یتصرفون بها سوف تساعدك على تطویر استراتیچيك للتعامل معهم 


r‏ كيف تدع الطبعة انانب العمل من اجلك_ 
وعندما تدرك أن الاعتزاز المتدنى بالذات يقف وراء الاحتكاگات والمتاعب 
اب تلك التاعب بمحاولة التعرض لهم راا 

أكثر وأكثر بمدى اعتزازهم بنواتهم. إن عليك وقتها ان تتحاشى السخرية 
والملاحظات المتهكمة؛ والا تحاول الدخول في مناقشات معهمء ذلك إنك لو 
انتصرت عليهم فيهاء فإنك تزيد من سحب رصيدهم المتدئي اصلا؛ من الامتزاز 
بالذات, وتدفعهم إلى أن يكونوا أكثر صعوبة في التعامل معهم هن ذى قبل 
وهذا هو البعد النفسى وراء الملاحظة امعروفة: إكسب الناقشة واخسر المفقة. 

كيف خول الأسد إلى حمل ودبع 


هناك طريقة واحدة فعالة التعامل مع مثيرى المتاهب: 


ساعد الأخرين على أن يجبوا انفسهم اكثر 
قم باشباع جوعهم لتوكيد الذات, وعندها سوف يتوقفون عن الزمجرة في 
وجهك والحدة والجفاء معك. 

وليك أن تتذكر أن الكلب الجائع كلب خسيس دنىء اما الكلاب التي تتمتع 
بالشبع فنادراً ما تسعى للعراك. وفي الأيام الخوالي كانوا يقومون بتجويع 
الكلاب «التحارية .. دة يوم أو يومين قبل امباراةه وا 

الدفيئة فعلاً. هذا السر العلاقات الإنسانية الناجحة لا يجدى فقط مع مشبرى 


حاول آن تقوم بالبحث عن آشياء صغيرة تستطیع بها ان تشيد بالآخرين 
تي تتعامل معهم؛ تلك النواحي الت 


عن النواحي ال 
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يكن اك أن تثنى عليها وتمدحهم بسببها. وعليك أن تشكل لنفسك عادة تقديم 
التهانى الفير في كل يوم وعليك بملاحظة مدى النعرمة والسلاسة التى أصبحت 
عليها علاقاتك مع الأخرين. 

ومن جانبنا» سندخل بك فی الباب الثانی من هذا الكتاب في حالات محدد؟ 
هن الكيفية التى تستطيع بها أن تقوم بتطبيق هذه المعرفة باللبيعة الإنسائية. 
فى المواقف الحياتية لكل يوم. لكن ل تنتظر منا التفاصيل 
من الأن فى التفكير «يإخلاص» في طرفك الخاصة من أجل تطبيق مب 
الأخرين على أن يحبوا أنفسهم أكثر, ولا تحاول أن تطبق تلك المعرفة بطريقة 
متعالية؛ فلو فعلت سينكشف أمرك, وادعاؤك المتعالى سيحول الأمر إلى عداوة. 


عليك بتذكر هذا القانون الأول في العلاقات الإنسا 
هذا الكتاب وسوف تجده ممتداً خلال العديد من تاريخ الحالات المقدمة فيه 
فيما بعد؛ وهو ما سيمكنك من إدراك السبب في أن الاساليب اا 
وتجدی بالفعل. 


المقدمة 


ويمكننا أن تلخص القانون الأول العلاقات الإنسائية على هذا النحى: «فى 
رف الناس ( أو يفشلون في التصرف) لكى يقوموا بتحسين نواتهم 
الخاصة بهمء. وإذا قمت بمحاولة العمل على إقناع شخص آخر بالتصرف على 
نحو معين. ويدا أن المنطق والعقل سوف يفشلان معهء عليك بمنحه «سبباًه من 
أن يحسن صوت «الأناء أو ذاته لديهء وطالا طالبونا بالالتجاء إلى العقل 
في موازنة الامور وإلى «التعقل» مع الاطفال. إ# آنه إذا تعلق الام بدفع الاس 
إلى التصرف على نحو معين ؛ فإن كلمة «التعقل» تبات تعنى خلق «السبب» 
الذى من شاه أن يقوم بتحسين صورة الذات أو «الاناء فى نظر أصحابها 


الغا 


i‏ كيف تدفع الطبيعة الإنسانية العمل من أجاك 
هذا المبدا نفسه بنجح أيضاً مع الأطفال والملوك 


إنه مبدا ناجع مع الزيجات: ويجدى أيضاً مع الزداج الاطفال والضيفات 


الفتادق. وحتى مع اللوك. 


عثدما أراد الجثرال «أىجاشربى» أخذ التصبريح من ماف إنجلترا لتيس 
امريكا) إستمرت محاولاته لعدة أسابيع 
اأ بالامرء وثاشد 
بها عدة 
أسباب وجيهة. إلا أن ذاك كله لم يحرك الك فی شی.. واخیراً قرر «أوجلٹوربی» 
أن يفير م إستراتيچيته. ويد في اجتماعه التالى مع الك بمحاولة الترويج 
لفكرة آنه سيكون من الراثع لاتجاترا أن يكون لها مستعمرة في الدنيا الجديدة 
شىء آن يوضع اطم الانجليزي فوق آراضي جد 


وما آمجده 


وكان أن رد الك : ولكن لنا مستعمرات موجودة بالفعل في الدتيا الجديدة 
واخاب «اوجاشوریی» حقاً پا يدي لکن آي متها لم یجز شسهیتها باسماه: 
وكان أن سهر اللك ليلتها وهن يدون ملاحظاته, ويعدها لم يكتف بإعطاء 
التصريع والإذن ب ب 
بتمويل العملية كلهاء وأكثر من ذلك ساعد على تعميرها بالسكان بإرساله كل 


من پراهم من الذین کانوا يدون للتاج بالاموال. 

قدم للآخر سبباً شخصیاً کی يساعدك 
ت بالبعید 
اللتمرات القومية, وحدثت أمور غير متوقعة بالنسبة لاعمالى إضطرتنى إلى 
التوقف هناك وأخذت فى البحث عن فندق سبق لى أن تزلت في 


في إحدى المدن الجنوبية حيث كان يعقد أحد 


كبفية استخدام السر الاساء 


في الاغرين re‏ 
طريقى وسط الجمع المحتشد والمزدحم حول مكتب استقبال الفندق حيث كانوا 
ببحٹون عن أماکن لهم هم ایضا. 

ويادرنى الموظف ؛ «أود ياليس» كان ينبغى عليك أن تعلمتا بمقدمك قبل 
مجيئك. أخشى آل يكون هناك ما أستطيع أن أفعله فى مثل هذه الظروف. 

وکان ردی ؛ واضح أن الامر یشكل مشکلة؛ لكنني اعرف آنه لو کان هناك 
أى رجل فندقى مسئول فى هذه المدينة ويستطيع التصرف فلن يكون سواك. 
وعلى ذاك لن أقوم بايد من البحث طالما كنت معك » إن لم 
على غرفة لى فبوسعى أن اخطط اتفسي أن أثام فى الحديقة: 

وأجاب الرجل : حستا, لكني لا أدرى. لكن اتظر دة خسين 
اری ما إذا کنت آستطیع آن آتذکر آی شیء أو أعمل أی شىء 


والفاجاةء أنه تذكر وجود إحدى غرف المعيشة الصفيرة والتي 
فاخر ويتم إستخدامها لعقد المؤتمرات غير الرسمية, والتى يمكن أن تتحول 
بسهولة إلى غرفة للنوم كاملة بحمامهاء ذلك لو أدخلنا إليها أحد الاسرة 
الاحتياملية وحصلت على الغرفة وحصل هو على الاحساس بالذات واستطاع 
أن يحسن من صورة ذاته عن طريق البرهئة لكلينا إن كان بوسع أحد أن يقوم 
بالمهمة. قبوسعی آنا أيضاً أن أقرم بهاء. 
خلاصة الفصل الثانى 


١‏ - کنا محپون لوانتا 


۲ - إننا أكثر اهماما بأنفسنا عن أى شىء آخر فى العالم. 


“٣‏ إن کل شخص 


بالفعل. 


يريد أن يشعر بالاهمية وي 


a 
- 


۷ 


كيف تدقع الطبيعة الإنسانية العمل من أجلك 
هناك جوع داخل کل انسان إلى قبول الآخرین له. 


الذات الجائعة ذات 


ا 


إعمل على إشباع جوع الآخرين للاعتزاز با 
وقد صاروا أكثر ودا ومحبة: 

«أحب جارك كما تحب نفسك» ويقول علماء النفس انا حا 
تحب نفسك بالفعل بمعنى التمتع ببعض الإحساس بالاعتزان بالذات 
واعتبارهاء فمن امستحيل عليك أن تشعر بامودة تجاه الأخرين. 


تذكر أن : الاعتزاز التواضع بالنقس يعنى الاحتكاك والتاعب. 
ساعد الأخرين على أن يحبوا انفسهم أكثرء ويذلك تجعلهم أسهل فى 
السايرة. 

يتصرف الناس أو يفشلون فى التصرف غالباً من أجل القيام بتحسين 
نواتهم أوءالاناء الخاصة بهم. 


الفصل الثال 
کیف تستفید من متلکا 


غير الظاهرة 


كل انسان مليونير في عااقاته الإنسانيةء على أن الماساة الكبرى هى أن 
الكثيرين منا يقرمون بتخزين هذه الثروة أو يتصرفون فيها ببخل شديد. بل إن 
ما هو أسوا من ذلك إتهم # يدركون أثهم يملكونها أصلاٌ 


حدث خلال الحرب العالية الثانية أ 


اس آسری الجوع للحم وان 
اللحم ادرا وقتهاء وى ذاك أصبع الجزار أكثر الشخصيات المحبوبة شعبياً 
فی کل المجتمع. 

ویحدث فی کل یوم من حياتك آن تکون على اتصال بأولئك الناس من 
الجوعى الذين بحاجة إلى الطعام والفذاء الذى بمقدورك أن تقدمه اليهم. 

!ل أن أكثر أنواع الجوع التواجدة على المستوى الكونى هى ذلك الجوع إلى 
الاحساس بالاهمية, والشعرر بقيمتك الشخصية كإنسان من قبل الأخرين وان 
تکون مقبولاً ادیهم وآن يحسوا بوجودك. 


ت كيف تدقع الطبيع الإنساية العمل من اجك 

ونت فى مقدورك أن تقدم المزيد الاحساس بالقيمة الشخصية الطرف الأخره 
وبوسك آن تجعله يحب نفسه آکثر قيا کماآن پامکا: 
بتقدیره وتقبله. 


أن تجمله يحس 


وياختصار لديك الخبز الذى تغذى به هذا الجوع الائسائي. 


حاول التخلى عن شروتك. 
أسرع طريقة لتحسين علاقاتك الإنسائيةء هى أن تبدأ فى التخلى عن الثروة 
تمتاکها. لا تکن بخیلاً حیالها ولا 
صنيعاً أو جميلا. إن الامر لن يكلفك شيا ولن تحتاج إلى الخوف بأئك قد 
تستھلکها کلهاء ولا تحاول آن تساوم فیها آو تقایض علبها ولا تحاول كذاك آن 
اس کی يمنحوك ما ترید. 
وعندها لن يكون اك أن تقلق بخصوص حصولك على ما تريده من الأخرين. إنك 
إن نشرت هذا الخير على اللا فإنه سيعود اليك على الدوام أضعافاً مضاعفة. 


كل منا جائع لهذا الطعام 


إن حسن السجايا والادب وما نسميه بالسلوك, إثما تعتمد كلها على هذا 
الجوع الشامل الناس للاحساس بأئهم يتمتعون بقيمة شخصية 

إن حسن السجايا والادب ليست سوى طرق نعترف قيها ونقر باهمية 
الشخص الاخر. 


هل تتذكر تلك العناوين الصحفية, التى ظهرت عندما جاء أحد رؤساء 


الوزارات الأجتبية الوفاء بموعد مع أحد الوزراء فى واشنطن, وكان عليه أن يجد 


كيف تستفيد من ممتلكانك غير الظاهرة. 4 
طريقة إلى مکتبه وطلبوا منه أن یدلی باسمه فى سكرتارية مجلس الوزراء ثم 
ترك دة خمس دقائق بعد حلول وقت الموعد؟ وهل تذكر تلك العاصفة التى قامت 
داخل الدوائر الدبلوماسيةء عثدما غادر رذ بی اکان پھدوه بعد 
انقضاء الدقائق الخمس وه يردد: إننا سوف التق به فيما بعد 


تری هل کان وقته ثميناً إلى هذا الحد الذى لم 
دقائق؟ هل يمك لشهور من العمل الدائب من أجل إقامة علاقات طيبة مع تلك 
البلد الأجثبية. أن تمحى بسبب مثل هذا الامر البسيط؟ من الواضح أن خبراء 
الدبلوماسية كائوا من هذا الرأى وذلك إن حكمنا على طريقة «هرولتهم» 
وإسراعهم « لتعديل» الوضع ومعالجت. 


الخاصية التى نتمتع بها مع كل البشر فى العالم 


يختلف شخص كل من يقرأ هذا الكتاب عن الشخص الذى يجاوره ويطالع 


هناك شيت وحيدأً نشترك فيه جميعاً مع. 


فكلنا لا نحتاج فقط إلى الإحساس بأهميتناء وإئما نحتاج 


الإحساس بان الأخرين يعترفون بوجودا ويقرون بأهميتنا. والحق إن ما 
نحقاجه هو أن يقوم الأخرون بنساعدتنا مع الاحساس بأهنميتتاء وان 
يساعدوننا على توكيد إحساستا بقيمتنا الشخصبة. ذلك أن مشاعرنا الخاصة 


انفسنا إثما هى وإلى حد كبير, العكاسات المشاعر التي يضمرها 


الأخرون لنا (أو يبدو أنهم يحملونها لنا) ويكونونها عناء ولن تجد واحداً في 
الليون من البشر قادرا على الاحتفاظ بكبريائه وقيمته (رهما الشيثان 


ن كيف تدغ الطبيعة الإنسانية الل من جلك 
الضروریان اوجودهم السوی). إن کان کل من بقابله پعمد إلى معاملته كما او 
أنه غير موجود أو عديم القيمة: 


وهذا ما يفسر ما يسمى ب «الأمور البسيطةء. إن «البسيطةء هذه التي تبدو 
کاتھا تصرہ ية لها يمكن لها أن تؤدى إلى عواقب وخيمة في مجال 
العلاقات الانسانية. 


ویعد ذلك کله یمکنك آن تقول: وماذا تعتی خسس دقائق؟ في الواقع إن 
رة زمنية ل تشكل أى أهمية بالرة؛ ولكن امهم هو ما عبرت 
عنه وحكته في مثل هذه الظروف التي مرت فيها. إن الانتظار لمدة مس دقائق 
قد قالت» آو يبدو آنها قالت: إن هذا اوعد ليس بذات أهمية کبری بالشسبا إل 
وإننی آعد القاء معك مجرد عمل روتینی, واننی ا اعلق آی قیمة عل مقاب 


هل قدر لك أن أ ما يسمونه الأسباب التى يقدمها الناس عند طلب 
الطلاق؟ إن بعضها يبدو مسلياً للغاية. 


«إنه داثم البحلقة فى النساء الحسناوات في كل مرة أخرج فيها معهء. 


«إنه يجد متعة في الإعلان لكل شخص عن الحماقة التي أتصف بها في 


«إنها تتعمد إحراق الخبز الذي أتناوله فى كل صباح لا لشيء إلا لائها 
تعرف آنثي أكره تول الخبز المحروق.». 

«إنها تخلق من عملية إطعام القطة قضية كبيرة قبل أن تتهيا تقديم الطعام 
اليه 


كيد تستفيد من ملكت غير الشاهرة ك 

أشياء تبدو بسيطة, اليس كذاك؟ إ# أنها عندما تتكرر بصورة لانهائية. 
وتواصل إبلاغ و«إسماع» الطرف الإخر فكرة ان : هذا يشبت لك أئنى لا أعتقد 
آنك ذات أهمية», تتحول هذه التفاهات إلى أشياء مهولة بالفعل. 


وطيك أن تتذكر أن الامر ل يحتاج سوى لشرارة صفيرة لاحداث الانفجار 
الضخم, ون الاشياء البسيطة التي تقوم بها أن تقولها يمكن لها أن تسبب 
ساسلة من ردود الفعل التي یمکن لها ان تتحول إلى انفجار ذری «إنسان 


علهك بالاعتراف بالآخر ووجوده 

فى مجالات التعامل الدبلوماسى مع الاقطار الأخرى نسمع عن الحكومات 
التي تتحدث عن «الإعتراف» بقطر اخرء او «إسباغء الإعتراف عليه إن 
«الإعتراف» يعني اعتبار القطر الأخر «حسن النيةء وأخذ حكومته على أنها هى 
الحكومة السحيحة والحقيقية. 

هذا الدرس فى علاقاتنا الدبلوماسية, علينا ان نستفيد منه مع البشر 
الآخرين, فلكى نكون ناجخين في التعامل مع الخرين, علينا ايضاً ان نعترف 
بهم کېشر یتمتعون بحسن الطوية, وکافراد حقیقیون ۷ بنقصهم شی.. 

لقد وجد «ج س. ستيشل » بعد تحليله للعديد من الابحاث ان الاسباب 
الحقيقية القلق بهن العاملين عموماً كانت كالاتي: 


الفشل فى تدعيم اقتراحاتهم وأخذها على محمل الجد. 
۲ - الفشل فى تصحيع المظالم. 
٣‏ - الفشل فى الحصول على التشجيع. 


٤‏ - انتقاد العاملين أمام الأخرين. 


i‏ كيف تدفع الشبيعة الإنسائبة الل من جلك 

٠‏ - الفشل في سوال العاملين عن أراؤهم 

١‏ - الفشل في إبلاغ العاملين بالتقدم الذي يحرزونه. 

۷- اللحسوبية وامجاملة 

لاحظ أن لكل من هذه الأسباب علاقة بالقشل قي الإعتراق بأهمية العاملين. 
إن الفشل في تدعيم اقتراحاتهم يقول: إن عملكم ليس له أهمية كبرى والفشل 
في تصحيح المظالم يقول: إنه ١‏ أهمية لكم وأن تظلماتكم لن تصل إلى شى.. 
وھلم جرا 

ثلاث طرق تدفع الناس للشعور بالأهمية 

١‏ - فكر فى أن الآخرين لهم أهميتهم. 


م باقناغ تفسك. 


أول قاعدة : وأيسرها في التطبيق هي ببساملة أن 
مرة وإلى الأبدء أن كل الأخرين «مهمين»ء افعل ذلك وستجد أن موقفك 
هذا قد تسرب إلى الطرف الأخر حتى وإن لم تحاول تسريبه. علارة على 
ذلك إن هذا التصرف يلفى الحاجة إلى الالتجاء إلى الحيل والالاعيب 
وتضسع علاقاتك الانسانية على أساس يتسم بالإخلاص. ويوسعك أن 
تجرب القيام بالحيل واللاعيب إلى أخر العمر, إلا أن ذلك لن يجدى 
شين لك خاصة إن كنت تقوم بممارستها عن طريق لساك القابع أسقل 
خديك. إنك ان تستطيع أن تدع الطرف الخر إلى الشعور بأهميته فى 
وجودك إن کنت تشعر في سرك آنه لا شیء آو غیر موجود با 


ثم ما هو الشىء الذي هو أكثر أهمية من البشر على سطح الأرشى؟ وما 
هو الشىء الذي يمهم فى الأممية عليها؟ 


كيف تستفيد من ممتلكات غير الشاهرة. 4r‏ 


السبب الواضح فى أن لكل أهميته 


ل الدکتور «ج, ب. راي 
شو بر کیج طن ما تق قیہم قابا ھا می تاطا کان شی 
آخرء وأى طريقة أخرى غيرها ان تكون بالطريقة الذكية. إن مشاعرنا 
تجاه الناس إنما تعتمد على آفكارنا عنهم. ومن معرفتتا بهم. وكلما زاد 
اتجاهنا إلى النظر إلى إخوتنا فى الانسائية على أساس أنهم أنظمة 
طبيعية حاسمة مثل الانسان الال (الروبوت) أ اللات أو العقول 
الالكترونية. زادت إمكانية السماح لأنفسنا بالتعامل مهم بغلظة لا رحمة 


امن جامعة «ريوایه. إن معاملتتا الغاس 


«ومن جهة أخرى؛ كلما زاد تقديرنا لحياتهم العقلية باعتبارها شيا 
فريداً فى الطبيعة. واعتبارهم شيئاً أكثر اصالة وابداعاً من مجرد 
علاقات المادة الضخمة في عصر الفضاءء كلما زاد عثدها اهتمامنا بهم 
کافراد» وکلما زاد میلنا إلى احترامهم وإلى وضع آرم ومشاعرهم 
موضع الاعتبارء وعندها تكون تعاملاتنا فيما بيننا قد ارتفعت إلى 
مستوى من الاهتمام المتبادل ومن الفهم والزمالة التبادلةه. 

أكبر من يؤثر من الرجال والنساء في الأخرين هم أولثك الذين 
يؤمنون بأهمية هؤلاء الأخرين ويرون فيهم أشخاصاً مهمين بالفعل. 

قم بملامظة الآخرين 


هنا مرة أخرى قاعدة بسيطة إلا أنها أساسية: 


هل خطر لك أن فكرت أبداً فى حقيقة ثلا تلاحظ سوي تك الاشياء 
التى يهك أمرها؟. الواقع إنك # تشاهد سوى واحد فى الائة مما هو 


4 كيف تدفع الطبيعة لإنسانية الل من أجلك 
حولك. إنك تختار لاهتمامك تلك الاشياء المهمة لك فقط. إن خمسة أفراد 
ممن يقومون بالتجول فى نفس الشارع في عصر أحد أيام الأحادء من 
المحقمل لهم أن يشاهدوا وأن يلاحظوا خمسة 
ببساطة من أصحاب إهتمامات مختلفة. فالتاجر الزائر يقوم بملاحظة 
المحلات ويحسب داخل عقله الإيجار الذي يتعين على كل محل أن يدقه. 
أما مقاول الأرصفة فبلاحظ الحالة التي عليها الرصيف ويرى آنه في 
وضع محزن يستوجب الإصلاح. ما زوجته فتلاحظ الملابس الجديدة 
المعروضة في واجهة المحل. وابنه البالغ من العمر شمائية أعوام فيرى 
الحمام الذي یطیر حوله ویتمنی إن کان بمقدوره اصطياده» وهلم جرا 


تدفع الناس إلى العمل بجدية أكبر 


ا اتهم 


إتناء ويلا وعی مثا ندرك ننا ا تلاحظ سوی ما هو مهم با 


وعلى ذلك فعندما يرقبتا أحدهم فإنه بذلك يقدم «مجاملةء إلينا. فهو 
قول يقدم دفعة كبيرة لروحنا امعنوية 
وعندما يعترف الغير بأهميتنا نصبع أكثر ودا وأكثر تعاوناء وبالفعل 
نعمد إلى القيام بتادية العمل بجدية أكبر. 


رف باهمیتناء وهو ب 


وهناك دراسة لمية ل تزال تحتفظ بوهجها ودلالاتها كان قد أجراها 
أساتذة علم النفس بجامعة «ميتشجن» لركز «أن أريوره لراجعة الابحاك 
في عام .1٤١‏ كان العلماء يسعون إلى معرفة الاسباب التي تدعو 
الناس إلى العمل بصورة أكثر جدية وما يدفعهم إلى تقديم النتاج الاكبر 
والأفضل ووجدوا أن مشرف العمال الذى يهتم بأمر من يشرف عليهم. 
ویعنی بکل من يعمل تحت إمرتهء هو الذى يحصل متهم علي إنتاج آکبر 


كيف تستفيد من ممتلكائف غير الظاهرة 3 


مما يستطيعه ذلك النوع المتسلط من الرؤساء الذين يدقعونهم دفعاً إلى 


الضغط من أجل 
الانتاج قد ينجح أمره واكن إلى حد ماء إل أنه يمكن تحقيق التوصل إلى 
أفضل النتائع, إذا ما تم إطلدق عوامل الدع والتحفيز الداخلية للعامل. 
من القدرة علي التعبير الذاتى عن نفسه وعن ارادتهء إلى التمتع 
بالاحساس بقيمته الشخصية, فالمرء يعمل بصورة أفضل إن تمت 
معاملته على اشاس أنه شخضية اها قیمتهاء وعلی ساس تمتعه بقدر 
من الحرية بالنسبة الطريقة التي يؤدى بها عملهء والسما له باتخاذ 


قراراته بنقسه. 


حدث خلال الحرب العالية الثانيةء أن عات مؤسسة «هاروود» لتصتيع. 
بل 
العمال وعدم استقرارهم في مكانهم. وشكلت عملية استبقاء العمال في 


في مصنعها القائم فی «ماریون» «بفرچینیا سن إرتفاع نسبة تغیر 


عمد رئیسها إلى استجلاب 
أحد العلماء النفسيين لعلاج الموقف. وجاء العالم النفسى الملم تام 
بامور الطبيعة الانسانية بإعداد برنامج من 


يمنمالامتمام 
الفردى» لكل من موظفى المصمنع على حدهء وترسيب الاحساس لدى كل 
منهم بان الشركة نفسها تعترف وتدرك ما يمثله كل واحد فيهم إليهاء 
كان يتم عقد مقابلة الموظف الجديد مع أحد رجال شثون العاملين 
بالشركة والذي كان يقوم بتقديم شرع عام للصورة الكاملة عن إنتاج 
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كيف تفم الطبيعة اإنسائبة الل من اجلك. 
هذا الموظف الجديد داخل إطار هذه 
الصورة العامة ويعدها يتم تقديم هذا الموظف إلى أحد المستشارين 
المقيمين باللصنع, والذى كان يقوم بدور الزميل المرافق للموظف أو 
العامل الجديد. كان يقوم شرح وتفسير وظيقته للوافد الجديد. ويقوم 
یمه إلى الزملاء في العمل, کما کان يقرم بتعليم «خباياء» الل له. 
والذي حدث بعد ذلك أن انخقض معدل انتقال العاملين وهجرتهم إلى ما 


يقرب هن درجة الصفر. 


أحد الاسرار فى عملية مسايرة الأطفال 


يتوق الاطفال الصغار إلى تحقيق البروز لانقسهم وإلى إحساس الفير 
بوجودهم ‏ دانظري پا ماد انطريا.. و»ابی, تعالی وشاهدی!» من 
الجمل الشائعة جدأ والتي يصادقها الوالدين مع الابثاء. إن «جونى. 
الضنغير ل يسغد جرد الثهاب إلى السباحة إل 


رید من «باباء آن 


إل أن الاطفال ييسعون غالب إلى لفت النظر إليهم بطرق أكثر دعاء فقد 
تجد الصغيرة «سوزىء أن الطريقة المضمونة للقت نظر أمها إليها 
وإسباغ الإهتمام علبهاء هى أن تقوم برفش تثاول الطعام عند الجلوس 
إلى المائدةء ولى حدث أن فشل «جونى» فى دقع أمه وأبيه إلى النظر إليه 
ومتابعته. رغم كل الجهود الي ببذلهاء فإن الامر قد يصل به إلي حدود 
التطرف الذى ل لزوم له كأن يلجا إلى تحطيم المصباح, أو 


ذراع أخته. 


sv 


الأطفال 
تقول انا الخبيرة المعرفة في شثون العادقات العائلية. الدكتورة روث باربى» 

إن حوالى 11١‏ مما يسمى بالشقاوة في الاطقال الصغار» # يزيد 

ببساطة عن كونه طريقتهم في لفت النظر البهم, وذلك عندما يعجزون عن 
بالاهتمام بهم. بأى من الطرق الأخرى. وتقول إن معظم الشقاء 
والكثير مما يسمى بالعادات السيئة مثل محص إصبع الإبهام والتبول 
اللاإراديء يمكن علاجها كلها بسرعة: بان نعمد بيساطة إلى منع الطفل 
المزید من وقتنا له والمزید من الاهتمام به وهذا كل ما هناك. 


ولعلماء الجريمة أقوالهم. إنهم يقولون إن العديد من الجرائم. وخصوصاً 
الكبيرة امثيرة منها يرتكبها أولنك الذين لم يستطيعوا أبداً أن يشبعوا 
تطلعهم إلى لفت الأنظار إليهم. وعلى ذلك يخرج المجرم للقيام بشىء 
إستعراضمى مثير يشكل مادة لعناوين الصفحات الأولى في الجرائد. 
النفسه بعد ذالك؛ الآن يمكنني أن اعتقد أن الدنيا سوف تقف على 


راسها وتلقی بالاً إل وتشعر بوجودی. 

جات والأزواج شيوعاً. 

يجرى من حين إلى أخر عمل إستطلاعات لرأى الأزواج والزوجات لعرفة 
أكثر ءالشكاوى» شيوعاً من أحد المعسكرين ضدد المعسكر الأخر. 


اکٹر شکاوی ا 


والذي ثجدهء ويصورة لا جدال فيهاء تصدر عملية «الفشل في لفت 


النظرءء بصورة أو أخرى, لقائمة الشكايات. ولا يستطيع الكثبر من 
الازواج فهم سبب شعور الزوجة بأن أحاسيسها قد جرحت لانهم فاتهم 


ی کید ق اشی اساب ساس ام 
ان یلاحظوا ارتدا مها لفستان جدید او انهم لم بحسرا بلسريحة شعرها 
الحديثة. كما أن الزوجة تؤمن بان فشل الزوج في ملاحطا رجو قبعة. 

علی راسهاء ل يعني سوی انه ١‏ پھتم بها اصلا او لی يعني 

بالتطلع أو التظر إلبهاء وانه لا یوایها ای عنابة خاصا ار |لتباه. هذا 
يعني بدوره أنها لا تشكل له تلك الإهمية التي تدفعه إلى ملامظتها 

إليها عن كثب؛ 
كيف ندفع عملاءك بنك 

أحد أنجع البائعات ممن اعرفهم لا تعمد ابدأ إلى سزال أى من 

عميلاتها: ما هو القاس الذي ترتدينه؟. 


1 
ا 


إنها بدلاً من ذاك تقترب من العميلة وتنظر إلبها هى تردد؛ دهنا رى ۷ 
بد وأنك تستخدمين مقاس ٠١‏ تقريبأء وتشر العميلة بارتباع؛ ذاك لانها 
اهه. إنها تشر بالارتباح وإن لم تدرك 
السبب في ذاك بنفسها . وإذا كانت المميلة من النوع الذى يتسم بالسمنة 
ویستخدم مقاس ٤‏ فان على البائعة ان تقرم «بتخمین» حوالی مقاسین 
آخرين أصغرء حتى تقول السيدة السمينة بنفسها: ۷ إنني استخدم 
مقاس ٤١‏ وعندها تبدی البائعة دهشتها وهی تردد؛ حسنأ إنه لم بخطر 
ببالي هذا امقاس بالرة. (آى أن حجم العميلة بدو اصار بكثير مما هو 
عليه بالفعل؛ وهو نوع من المجاملة المطلفة!). 


إن البائعة هنا تستخدم نفس القاعدة لكن بطريقة عكسية؛ وذاك من 
طريق عدم الملاحظة امتعمدة لا يقلل من إحساس الطرف الأخر بنفسه 


واهميت. ورشاقت! 


كيك السلايد من ممتلكاظ غبر الظاهرة_ 44 
هلبك بإلفاء الضوء على الجميع 

علدما بكون تعاملك مع إحدى المجموعات. حارل أن توجه الاهتمام إلى 
كل رد في المجموهة بقدر ما يكون ذلك في الامكان والاستطاعة. وإذا 
كلت تتعامل مع أحد الرجال برفقة زوجته, عليك بتوجيه بعض الاهتمام 
إلى الزرجةء لكن # تبالخ في ذلك وتوجه كل مادحظاك إلبها: 
ذلك من شانه أن يشعر الزوج نفسه بضالته. لكن لا تتجاهلها أ, 
وعليك ان تبدی إحساسك وإعترافك بوجودهاء ولو تم ذاك» ست 
سوف تعمل علی ترویج آفکارك لدی زوجها وتزکیتها 


حیت آن 


آنھا 


وإن كنت تتامل مع إحدى اللجان, أومع مجموعة أخرى من 
الاشخاص, فعليك على الال الإقرار والاعتراف بوجودهم 
کافراد. تطلع إلیهم فرادی عندما يتحدثون وعندما تتكلم آنت. وايضاً لا 
تبالغ في ذاك, فاك لو فعلت فسوف تقلل بمثل هذا التصرف من أهمية. 
رئيس أو قائد المجموعة الذى عليك أن تزيد من قدر أهميته الذا 


أن الامر يقتضى 
إحتياجك إلى مساندة الجزء الاعظم من المجموعة ونواياهم الطيبة 
وليس إلى مساندة ونوايا الرئيس وحده والذى يثير الدهشة أن 
امطلوب فقط مجرد جرعة بسيطة من الاهتمام بكل فرد لكى تدفعه إلى 
الاحساس باتك تعده شخصاً مهمأ له وزته واعتباره. 


۳ - ل تتعال عى التاس 


القاعدة الاساسية الثالثة التى تمكن الطرف الأخر من إدراك انك تعترف 
بأهميت. تتطلب شيئ من الحذر والعناية. فانت. ولكونك إنسان تتمتع 


كيف تدفم الطبية الإنسانية العمل من أجلك 


تة إلى الشعور بالا 
ملاحظة الأمر بنفسك لضمان أنك لا تستخدم هذه الحقيقة الأساسية عن 


بنفس الحا بة مثل أى إسان أخرء عليك بمتابعة 


الطبيعة الانسانية. في غير مصلحتك. 


والحقبقة الاساسية عن الطبيعة الانسانية التي نتعامل فيها هى ببساطة: 
إن كل إنسان يحتاج إلى الشعور بالاهمية وإلى الاحساس بان الأخرين 


يقرون ويعترفون بأهميته. إن هذه الخاصية في الطبيعة الإنسانية سمة 


حيادية في حد ذاتهاء وبوسعك أن تستخدمها من أجل مصاحتك أو 
خندهاء تماما کالسکین عندما تنتخدمه في وم الزید قوق الخبز ف 
تستخدمه في قطع حنجرد! 

إن الاغراء قاثم داشا عند تعاملنا مع الأخرين, عندما تعمد إلى ترك 
الانطباع بأهميتنا في نفوسهم» إنناء بوعى هنا أو بدون وعى نرغب في 
الاستفادة من الانطباع الجيدء كأداة ووسيلة. فلو حكى أحدهم عن وليمة. 
فاخرة أفامهاء فالذى نفكر فيه من فورنا هو وايمة أخرى أكبر وأعظم. 
ولو قص علينا أحد قصة لطيفة نفكر في الحال في قصة أخرى تفوقها 
إستاعاً. إننا في الغالب مشوقينا! لترك الانطباع في الشخص الأخر 
بأهميتنا لدرجة إننا قد ندفعه إلى الشعور بالضالة من أجل أن نبدو نحن 


في صورة أكبر مما نحن عليه في الواقع. قد يقول الطفل الصغير 


أبى قادر على إلحاق الهزيمة بوالدك» كما أن والد 
بان کان بکلمات آخری مغا؛ 


«جیمی» نفسه قد برتكب نفس الخطا؛ 


اذك عندما تحدٹ مع جاره في تفس شارعه. 
وهناك قاعدة بسيطة من شأنها أن تساعدك على التغلب على هذه « 
العقبةه. وهى أن عليك تذكر هذه الحقيقة التي أمكن اثبات صحتها 


كيف تستفبد من ممتلكات غير الغا 


اد 
«إناك تريد أن تترك إنطباعاً جيداً فى نفس الطرف الأخر إل أن أمثل 
طريقة تم اكتشافها لترك الإنطباع في نفس الطرف الأخر هى أن تجمله 
يدرك أنه قد أثر فيك وأنه قد ترك إنطباعاً في نفسك. 


عليك بان تحيطه علما به قد ترك الإنطباع عنه لديااه وسوف يعدك 
ويعتبرك وقتها واحداً من أذكى خلق الله وواحداً من أكثر الناس ادبا 
ولطقاً, فیمن قابلهم في حیاته على الإطلاق. ولکن لو حاولت أن تتعالى 
على الغير وان ردك؛ «أود. نعم أوء من المؤكد أك لا تتوقع مني أن 
أصدق ذلك». فستجد أن اليقين قد تملك من أمامك 


أنك مجرد 


شخص حمق لا یدری مایدور من حوله. 


قام الفتی دجو دوکیس» بتحدید موعدين مع إثنتين من الفثيات. كانت 


تعادلها أى متعة أخرى. كانت تجلس إليه مشدوهة مفتوحة الفم تقريباً 
وتردد عليه: «ما أروع ذالك!ء» أو «كيف بالله أمكنك أن تفعل ذلك؟». أما 
الفتاة الثانية فكانت تقول: «أوه. ليس هذا بالشىء العظيمء إتنى استطيع 
أن أقوم بما هى أفضل من ذاك بنقس.. 


ترى ى الفتاتي تلك التي يمكنها أن تترك إنطباعأً أضل؟ أيهما تلك 

التي سبرى «جو» فيا أنه اردع والانكي» 

إن متحك الشخمس الأخر الإحساس بالاهمية. وتمكينه من معرفة آنه 
قد تأثرت بهذا الإتطباع, لن تخسر مه 


إن قمت به ولا يعني اك أيضاً أن عليك 


تنحني له وتصبع ذليلاً معه. إن ذلك يعني 


9۲ كيف تبفم الطبية اإنسانية العمل من أجلك 
ببساطلة أن عليك أن تقوم باحترامه وان تدقع الشعور إليه باثه الشخص 
الشحيع التاسب 
كيف تتعرف على الوقت الذى عليك فيه القيام بتقويم الأخر؛ 
العادة, إنه عندما نقوم بمعارضة وتقويم شخص آخرء قلا يكون ذلك 
بفرض تسدوية ای مشاکل حقيقية او تصدیة ای خسابات بیخا بيه 
ولكن فقط لاجل زيادة إحساسنا بالاهمية على حساب هذا الشخص 
الاخر. 


وهتاك قاعدة رى جيدة يمكن إستخدامهاء وهى أن تسال نفسك قبل 
معارضتك لاحد الاشخاص: هل هناك ى فارق فعلاً إن كان هذا 
الشخس على صواب لى على خلا 

لو قال هذا الشخم إن البندقية ليست مشحونة بطلقات الرصاص. 
تعلم أن الطلقات موجودة قبهاء هنا عليك أن تعارضه. 

وان قال أن الزجاجة تحتوی على طلاء للاظافر؛ بينما تعرف آنها تحتوى 
على النتروجاسرين, هنا عليك أن تقوم بالتصحيح والتقويم, 

قال إثنا على مسافة ۸ مليون ميل من الشمس, فما الفرق 
الحقيقى الذى يمكن أن ينتج لو كان هذا الرقم غير صحيع؛ ما لم تكن 
أنت من علماء الفلك أو الرياخ 
فرقا مقلقاً بالشسبة إليك. 


لا تحاول الانتصار في کل المعارا 


منذ فترة ليست بعيدة؛ قمت بتناول العشاء مع أحد أصحاب المطاعم 
الصغيرة وأحد المحاسبين البارزين. وخلال محادثتنا قال رجل الطعم: 


كيف تستفيد من ممالكاتى غير الظاهرة r‏ 
«إنثی # آحاول تکوین ڈ ن المال اك آنك الو حققت مائة آلف 
دولازء فإنك تدخل نفسك خمن شريحة ال ٠‏ ضرائب. ويالتالي لن 
نترك لك الحكومة سوى ٠١‏ آلاف دولار لكى تحتفظ بها النفسكه بيتما لو 
حقتقت ٠١‏ ألف دولارء كان ك أن تحتفظ انقسك يبلغ ٠١‏ الف دولار. 


وهنا نظرت إلى اللحاسب وقد تملكتني الدهشة من هذه المعلومات 
المغلوطلة. كان المحاسب رابط الجأش دون أن يطرف له رمش مما سمع. 
على أنه حدث بعد ذلك أن سالته: «لاذا لم تقم بتقويم هذا الرجل 
وتصحيح معلومات؟» وكان أن رد؛ «قد يدهشك «ياليس» أن أقول ك إنني 
لم أسع إلى تقويمه من طريق تصحيع معلوماته الخاطئة. لان ذلك 
بيساطة لم يكن يخدم أى غرض سوى دفعة إلى الشعور بالضاة. ثم آى 
فارق ذاك الذي يمکڻ آن يتجم إن قمت بتصحیح مطلوماته أو لا. إنه بر 
بما یقول. فلتدعه یؤمن ہما یرید. لو کان هذا الرجل قد 
مائة الف دولار سثوياً وكنت آنا من يعد له عوائد الضمريبة على دظه. 
كنت قد عمدت إلى تقويمه وتصحيح معاوماتهء وطالا أنه لم يحقق هذا 
الدخل ولم يترتب ك ی شیء» سوى حديث الأنا وحشر نفسه 
واختباراته في الموضوع, أقول إذا كان الامر كذللك, فلماذا أعبا أو اهتم 
به بار 


خلاصة الفصل الثالث 
١ - ١‏ تكن بخيلا في إشباغ الجوع لإدحساس بالاممية 


- لا تقلل من شأن التصرفات المهذبة البسيطة مثل احترام امواعيد. إننا 
بمثل هذه الاشياء البسيطة نضمّن اعترافنا بأهمية الطرف الأخرء ومما 


كيف تدفع الطبيعة اإنسائبة العمل من جلك 
يؤسف له أننا أكثر تأدباً مع الفرباء عن أهالينا. حاول أن تعامل عائلتك 
وأصدقاك بنفس الطريقة المهذبة التي تعامل بها الفرباء. 

اعمل على تذكير نفسك أن الأخرين لهم أهميتهم وأنهم بالفعل ذو أهمية. 
وسوف يتسرب موقفك هذا اليهم. 


عليك أن تبدا من اليوم بتعميق ملاحظتك الغير, عليك الاهتمام بالكبير 
والصفير واجعلهم جميعاً يشعرون بأهميتهم. 

لا تتعال على الأخرين, ولا تحاول زيادة إحساسك بأهميتك الذاتية عن 
طريق دقع الأخرين إلى الإحساس بالشعور بضالة أنفسهم. 


الباب الثانو 
كيفية السيطرة على 


تصرفات الآخرين ومواقفهم 


یحتوی هذا الباب على نا ياي ب 
الفصل الرابع : 
كيف بمكنك السيطرة على تصرفات الآخرين 
ومواقفهم . 
الغصل الخامس : 
كيف بمكنك خلق انطباع أولى جيد فى نفوس الآخرين. 
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الفسل الرابع 
كيف بمكنك السيطرة على 
تصرفات الآخرين ومواننهم 


هل تتذكر قصة «سفينجالي» ذلك المثوم المغناطيسى الذي سيطر على 
تصرفات وسلوك الآخرين بواسطة القوى الفامضة؟ 

قد يدهشاك آن تعام اننا جميعا. وکل بطریقته الغاصا, نتمتع بشیء ما مث 
«سفيجالى»... لكن ليس المقصوه بذلك امتلاكنا ثل تلك القوى الفامضة. 
کالتنویم المغناطیسی فی تاثیرها على الأخرین, لکن في ان کل منا يارس 
بالفعل السيطرة على تصرفات ومواقف الأخرين, غير أن المشكلة الوحيدة في 
الامر هى انا # عرف اننا نمارس هذه القوة. واننا نستخدمها في الفالب شد 
أنفسنا وليس من أجلها 

وقد يعارض البعض فكرة السيطرة» على تصرفات الأخرين راعمالهم إل 
أثك إذا استوعبت قانون علم النفس الذي أود أن أحكى ك عنه في هذا الفصل. 
فستجد أنه لا مجال نا للاختیار بالفعل, فكل مثا یقوم بالتاٹیر باستمرار على 
أولثك الذين نحتك بهم كما نقوم بالسيطرة على تصرفاتهم أيضا. والاغتيار 


4 كيفية السيطرة على تصرفات الأخرين ومواقفيم 
الوحيد المتاح انا هو: هل سنستخدم ذلك من أجل الخير أم من أجل الشر؟ وهل 
سنستخدم ذاك لصلحتنا أو ضد مصلحتتا؟ 


ومثال على ذلك أنه قد تتملكك الدهشة عندما تعام أن حوالي 1١‏ من 
سملي 


الحالات التي عوملت فيم اوتم فيها زجرك. 
الفير معك بعاريقة غير نفسك من سعى إلى ذاك وطلبه انقسه. 
أقد كنت مسيطرا ى تصرفات الطرف الأخرء وكنت في الواقع من طاب غه 
أن يعاملك على هذا النحو غير المهذب. 


تصرف فيها 


كيف تتبنى اموقف والتصرف الذي تريد الطرف الأخر أن يه 


هناك قانون في عام النفس يدفع الانسان للاستجابة والقيام برد فعل يتفق 
ويماثل تماما نفس الموقف والتصرف الذي أخذ بها الطرف الأخر أصلا ولا 
يوجد غموض أو إبهام في هذا الامرء سوى تلك النتائج الدهشة التي تخرج بها 
عندما تبدا في وضع هذا القائون موضسع التطبيق. إنك تشر بان النتائع معقولة 
وتخضع المنطق؛ فكل منا يريد أن يقوم بعمل الشىء المناسب وكل منا 

جد فیهاء ونحن نقوم باداء آدوارتا في 
الحياة تبعا المسرح الذي وجدنا أنه قد أعد لن للقيام بهذه الأنوار عليه وهناك 


حافز ما لاشعورى يدعونا إلى أن نصعد بانفسنا من مستوي الأراء التي يبدو 
أن الأخرين يكونونها عناء أو حتى أن نهبطا عن هذا المستوى 


با التي تساندها 
القبضات «العقليةء» التي انقبضت ان نفا إستعداداً لتعارك معه. 


بز له المسرح لکی یقوم بأداء دوره . وتراه وقد 


كيف بمكاك السطرة عى تصمرفات ومواقف ارين 04 
ارتفع بنفسه إلى «مستوى المناسبةء. ويقوم باداء الدور الذي حددت آنت له 

ج من الان ياناك باقه علا خض فتربن نمب اللراس» 
دون أن تدرك آن تصرفاتك ومواقناه هی التي دت به إلی أن یکین کذاك. 


إن ما نراه في تعاملاتنا مع الأخرين ليس سوى مواقفنا وقد إشعكست !| 


ك تقريياً عندما تقف أمام الرة 


في تصرفاتهم, وهذا الامر 
ابتسم الرجل الذي يطل عليك في | 
النكشيرة. وعندما تقوم بالصياح ترد عليك المرأة صياحك . إن القليلين فقط هم 
من يدركون مدى أهمية هذا القانون في عم النفس ومدى الاتضباط في حدوث 
الامور المتوقعة ودقتها. إن الأمر ليس مجرد حديث عذب عن الكيغية التي على 
الناس أن يتصرفوا بهااء ثم إنه بوسعنا أن نأخذ هذا القانون إلى أحد المعامل 
التفسية وإجراء الدراسة المحايدة عليهء مه مثل آى قانون طبيهى أخر. 


عندما يصيح أحدهم في وجهك, عليك برد الصياع في وجهه. 


ولقد أجريت الاختبارات على الهاتف والات الاتصالات الداخلية اتحديد 
أفضل درجات ارتفاغ الصوت لتوجيه التعليمات والأرامر. كان المتحدث يوجه 
أسئلة بسيطةء وكان يوجه كل سؤال بدرجة مختلفة من نبرة الصوت, وكان أن 
جات الإجابات جميعها بنفس درجة نبرة الصوت الذي تميز بها كل سؤال تم 
توجيهه» فعندما كان السؤال يوجه برقة كانت الاجابة في مثل نفس الرقة. 
وعندما کان يتسم بالزعيق. كانت الاجابة «زا. 


هي الأخرى. 


كيفية السيطرة على تصرفات الأخرين ومواقنهم 

وعلى ذلك ١‏ فالنتيجة الطريفة التي خرجت بها الاختبارات هى إكتشاف إن 
لم يكن بوسع الافراد التلقين للاسئلة سوى أن 
الاسئلة؛ ومع کل ما بذلوه من محاولات, فإن درجات نبرة صوتهم كانت ترتفع 
أو تشخفض في تناسب دقيق مع ارتفاع أو انخقاض نبرة صوت موجه الأسئلة 
إلبمم 


كيفية السيطرة على غضب الآخرين 

تستطيع بالفعل آن تستخدم هذه المعرفة العملية في أن تبقى الشخص الأخر 
بعيداً عن الفضب, ذاك إن بدأت في استخدامها في وقتهاء ويعتمد هذا الاسلوب 
على حقيقتين معروفتين في عم التفس, إحداهما هي تك التجرية التي فرغنا 
بوت الشخس الأخر عن طريق 
درجة ثبرة مسوك أنت. أما الحقيقة الأشرى فهى ما إذا كنت قد تحدك بصوت 
مرتفع لأنك شعرت بالفضب أو 
بصوت مرتفع. الامر الذي يشبه تماما ذلك السؤال الغالد: ما الذى ج 
الاخر الدجاجة آم البيضة؟ (إن الامر يمكن أن يحدف 
على أن هناك شيتاً مؤكاً هو أنه كلما زاد إرتفاع ثبرة صوئك كلما زاد غضبك. 


أصبحت تشعر بالفضب لانك قد تحدثت 


ولقد برهن علم النفس على إتك إن احتفظت بصوتك هادثاً فان يطوك الغضب. 
ولقد قبل علم النفس الحقيقة العلمية التى تقول أن: الاجا 
الفضب. 


الهادئة تبعد 


يبات في امكانك السيطرة والتحكم في إنفعالات 
وإن وجدت نفسك فی موقف يدعو للانفجار. 


تر التى يبدو أن الامر يخرج فيها عن 
السيطرة في كل دقيقة تمر عليه » عليك أن تلجأ عدا إلى خفض درجة صوتك 


كيف ييكنك السيدلرة لى تسرفات ودواقف الاغرين a‏ 
والاحتفاظ به هادا رقيقاً. إن ذلك سوف يعمل فعلاً على دقع الطرف الأخر إلى 
الاحتفاظ بصوته هادثاً ورقبقاً. وان يمکنه عندها آن يصبع غاضبا أو مثقعلاً 
أما لو انتظرت حتى يصبع الطرف 
الأخر في حالة من الفضب, فالامر لن يجدي شيئ عندئذ. ! 
تحول دون غضبه قبل وصول هذا الفغضب اليه من الاصل ؛ وذلك باتباع هذا 
الاسلوب تحديدا 


طالا احتفظ بصوته عند درجة هادئة رقيقة. 


الحماس معد 

هل تريد للأخرين أن بتحمسوا لأفكارك. وللبضائع التى تقوم بتسويقها. 
ولخططك؟: إذن عليك بتذكر هذا القانون في علم النفس والذى يقول 

قم لنفسك بتبني الموقف والتصرف الذى تريد الطرف الأخر أن يقوم بالتعبير 

الحماس أنشط في عدواه من مرض الحصبة؛ وهكذا الحال مع اللامبالاة 
وانعدام الحماس؛ هل حدث لك وآن دخات أحد المحلات وصادفت الموظفين فيه 
وقد غفهم الکسل وکساهم فی مواقعهم؛ ورأیتهم وقد عت وجوههم نظرة تمتلی. 
بالسام واللدمبالاة؟ وهل حدث أن سات موظف المبيعات سوالاً عن البضائع 
المعروضة: وكان أن أجاب عليك بكل اللل ؛ ءل أعرف». وهى الاجابة التي تحمل 
ضمناً فی ٹنایاھا: ‏ واکٹر من ذاك فانتی ل أعبا ولا یھمنی شی 

من المؤكد أنه لن يرضيك هذا الرد وان تحبه. ومن المؤك أثك ستفادر اللتجر 
دون آن تشتری شيت وون حتى أن تعرف بالضبط السبب في ذلك. حلل الامرء 
على أى حال وسوف تجد أن الموظف قد استطاع دفعك إلى اللامبالاة انت 
الآخر بل وسلب متك آى اهتمام كان من الممكن أن يكون متواجداً لديك في 


a‏ كيفية السيطرة على تصرفات الأخرين ومداقظهم 


البدايةء وربما تردد النقسك بطريقة لا واعبة: « حسناًء إن كان من يقوم ببيع 
البضائع لا يزيد حماسه عن مثل هذا القدر بالنسبة الهاء فمعنى ذلك أن هذه 
البضائع لا تستحق منی أيضاً اى تحمس لها 
كيفية اغتبال المبيعات 

حدث منذ فترة قريبة أن ذهبت إلى قسم الاجهزة الرياضية باحد امتاجر 
الکبری بن الخيط الخاص بها 
وللطلم؛ فاتا ست بصمائد للاسماك. وان ما حدث هى آنثى قرات عن تلك البكرات 
وخيوطها وسمعت بعض الاشياء البسيطة عنها مما أثار إهتمامى وتعلقى غير 
أن عدم الاهتمام الذى بدا من الموظف المختص. جعلنى 


شراء «سنارة» لصيد الاسماك مع« 


اعدل عن رآيي. 
سالته: «هل هذه الخيوط ببكراتها الدوارة حقاً بمثل الشهرة التي تتمتع بها 
وکان رده: «أعتقد ذاك, ثم إن لكل إعتقاده» 

- الاتعجيك؛ 

- إننی ۷ أعرف آى شىء عنها 


- هل تتمتع بالشعبية والإقبال عليها؟ 


البعض يقومون شرا مها إننى بيساطة لا أعرف» والذى أفهمه أنها 
بالنسبة الهواة لأنها لا ترتد الهم 


وكانت النتيجة النهائية هى أنني غادرت المكان دون أن أشترى 
وخرجت ونا ردد لنفسی: دلا بد وان هناك خللاً فیها والا کان سی إل 


محاولة بيع إحداها لىء. 


كيف كنك السيطرة لى تصرفات رمراقف اللغرن_ r‏ 
ویعد دة اسابیع حدخ ان کنت فی «قلوریداه ویاتت لی فرهة 1 
السعك فى مطل ت 


ية الاسبوع. 

وخرجت إلى أحد المحلات الصغيرة وسات المقيم فيه أن يزودنى 
بالمستلزمات الخاصة بصيد السمك. 

رد على الرجل من خلف مكتبه: هل تريدها ببكرة الخيط الدوارة؟ قلت له ل 
أدرى؛ لكن هذا النوع في الغالب الهواء فقطء أليس كذاك؛ 


ورمقنى الرجل بنظرة ثابتة وسالني كمن قضت الدهشة عليه: سيدي. أل 
تحب استخدام بكر الغيط في الصيدة 


- حساً, إنني لم استخدمها قط من قبل. 


کب ای کین و یعتضیما دیات لعجا دی راه پاق 
العقل. 


كانت هذه هى إجابته الحاسمة والقاضية. 


هذا الرجل بالطب لن يتاع له ابد آن يوز ب 
التغامله إلا أن اسه اليح والمظص الصيد مج بكرات الغيط قد مى 
تماما حدة كلماته القاطعة ووطأتها. لقد غرق في حماسة لامر وأغرقني معه. 
وكان كل الذي استطلعت أن أفعله هو أن أطلق ضحكة لأقول بعدها: إذن أعطنى 
سنارة ببكرة الخيط معها 


ميدالية. في دبلوماسية 


هذا الأمر يقدم مرحلة أخرى من السيطرة على تصرفات الأخرين. إنك لن 
تستطیع بیع آی شىء لاى إنسان ما لم تكن متحمساً صلا لهذا الشىء الى 
فمندما زق مهما فزق من اما باصق فاته سیف یغ 


1 'السبطرة على تصرفات الخرين ومراللهم 
الشىء ويرغبهء امضى خطوة أخرى في الإمر؛ واملا نفس بالحماس افكرة ان 
من أمامك سيقوم بالشراء مئك وستجد انه تقريباً قد رجد نفسه مندفعا بالفعل 
إلى شراء ما تقوم نت ببیهه وتحمس له. 

إن أفضل شهادة صادفتنى للبرهنة على انك بامكاند ان تسيطر على 
حماس الأخرین هی کتاب «فرانك بتجر»: كيف صعدت بنفسى من الفشل إلى 
النجاح في عملية المبيعات. كان «بنجر» يمث الفشل نفسه حتى سن التاسعة 
والمشرین» لقد كاد أن يموت جوعأ مندما حاول في البدابة ان بحيا على عملبة 
البيعات, ويعدها شرع بالقصد في ان يحول نفس إلى شخص متحمس لعل 
لقد توقف عن محاولة دفع الأخرين لكى يكونوا متحمسين لا بعرضه عن طريق 
الهجوم المباشر عليهم. لقد عمد بدلا من ذاك إلى التركيز لى حماسه هي 
ومندما أصبع متحمساً؛ وممتلا بالحماس وجد أن الأخرين قد اصبحوا كلك 
ا على الشراء مثه. ومضی الرجل في طریقه لک بصب 
واحداً من أنجع رجال المبيعات الذين استطاعت هذه البلاد ان تنجبهم في 


معا وکان أن أٰق 


تاریخها کله 
الثقة تولد الثقة: كيفية الإستفادة منها إلى أكبر مدى 
كما تستطيع أن تدفع الأخرين إلى التحمسء من طريق تحمسك انت فإ 


يمكنك أن تدفع الأخرين إلى الثنة فيك وفي مشرويك عن طريق تصرفك معهم 
بطريقة راثقة. 

والحقيقة المحزنة, ل أنها صادقة؛ هى أن العديد من الرجال من اصحاب 
امقدرة امتوسطة أو دونها يصالون إلى مدى أبعد من ذاك الذى يحققه غبرهم من 
أصحاب المواهب البارزة, ١‏ لشىء !ل لانهم يعرفون كيفبة التصرف بطريقة 


كيك يمك السسيطرة هى تصرفات وراد الأخرين, 3 
لقد أدرلك القادة العظام أهمية التصرف بطريقة واثقة. ونابليون, الذي قد لا 


طيبأ على العلاقات الائسائية الطيبة من نواحى عدة؛ كان يدرك بالفعل 
سر السلوك الواثق وعمل على إستخدامه إلى حدود لا نهائية: فبعد التقى 
الارل له عندما ارسلوا الجيش الفرنسى فى أثرهء لم يعمد إلى الهروب أو 
الاختفاءء إنهء بدلاً من ذاك؛ ذهب إلى لقائهم بكل جرأة وجسارة. تصور رجلا 
باكملهء إلا أن ثفته «الراقية » بنفسه من آنه سيد الموقف. رغم 
کل شی قد أتت له بالعجائب» لقد تصرف الرجل کما لو انه یتوقع آن یتلقی 
الجيش الأرامر منه. والذي حدث ان سارت الجنود من خلفه بالفعله وكان هو 
في مقدمتهاء پقودها 


وحيداً امام 


تاریخ هیلتون 


کان «کونراد هیلتون » في سنواته الاولی یا 
کان يتمتع به من مال بل الحقيقة أن كل ممتلكاته لم تكن تتعدى سمعته في 
الاحتفاظ بكلمته. وقدرته على إلهام الأخرين التمتع بنفس الثقة التي كان يشعر 


بالثقة في نفسه أكثر مما 


بها تجاه خططه ومشروعاته» ولم یکن يعبا بالمصاعب والعقبات, بل کان یتصرف 
على أساس أنه من اللستحيل بالسبة له أن يفشل, وقد الهم سلوكه هذا 


الآخرين. مثل السحرء الاعتقاد بأثه لا يستطيع فعلاً أن يفشل؛ وكان أول فندق 
«درجة أولی» إستطاع «هیلتون» آن يتل قد بدا بما يقل عن ٠١‏ الف دولار من 
ماله الخاص؛ ومندما جات آمه وهو يعد مشروعه وسالته عما یقعل, رد علیها 
يخطط لاقامة فندق کبیر بالفعل وکان أن سالته: ولکن من این ستاتی 
النقود 


وکان آن آجابھا: إ 
نفاذ كل الموارد الممكنة؛ من توفير صف مليون دولار كرآس مال المشروع. 


هنا (قال ذلك وهو بخبط على رأسا), وقد إستطاع 


1 كيفية السيطرة على تصرفات الأخرين ومواقفهم 


وعندما قدم له المهندسون تقديراتهم لنكلفة الفندق الذى ينشد إقامته. قالوا له: 


إنه سیتكلف على آقل تقدیر مبلغ مليون دولارء وكان أن رد عليهم: هيا أعدوا 
التصميمات. 
بدا هیلتون في بناء الفندق عملياً دون أن تكون لديه أدثى فكرة عن من أين 


ستاتيهالنقود لاتمامه. ولأنه لم يكتف بالحديث عن إنشاء فتدق بعليون دولار» بل 
تصرف بالفعل على أساس أنه يعنى ما يقوله بالفعل. جاء الأخرون وهم 
مقتنعون بأن: «کونی بستطیع أن يفعلهاء, وهکذا قاموا باستشار أموالهم معه. 
وهنری فورد نفسه قام بتمویل شرکته إلى حد کبیر في آیامها الاولی. من 
خلال استخدامه لسلوكه الواثق من نفسه؛ وعندما كان المستشمرون والدائنون 
يفدون عليه ويظهرون أمامه» كان يعرفهم بطريقة أو بأخرى بقيمة الأموال التي 
يمتلكها والمتوفرة لديه نقداً. بل ولم يكن يعب بإبلاغهم أن كل الأصول الخاصة 
به عملياً هى أصول نقدية, لقد استند ظهر هذا الرجل إلى الجدار أكثر من 
إلا أنه بتصرفه على أساس أنه ليس من الممكن له أن يفشل وأنه يعني فعلاً 
النجاح» فقد استطاع أن يلهم الأخرين نفس الثقة التي كان يتمتع بها 


وقد استخدم «جون د. روکفلره نفس الاسلوب» فعندما كان ييه أحد 
الدائنين ليطلب بصورة غير مباشرة تسديد أحد المبالغ له كان «روكفلر» يعمد 
اته بوجه مبتهج وهی یردد سائلا: ماذا تفضل آن تحصل 
علیه» هل ترید نقودا م تحصل على اسهم في شرکة «ستاندرد آویل» کان 
الرجل يقول ذلك وقد بدا الهدوء عليه ويانت عليه الثقةء حتى أن كل الدائنيين 

إختيار الحصول على أسهم في شركته. الأمر الذي لم يندم عليه 
ای منهم طوال حیاته بعد ذاك. 


كيف يمك السیطرة على ترات ودراد ا wv‏ 
أحوال رجال المبيعات بالمصارف 

منذ فترة قريبة قال لي «بوب هوايتنى» رئيس مديرى المبيعات القومية 
بنيويورك سيتى؛: «ياليس, إن السلوك الواثق لرجال المبيعات بمثابة امتلاك 
الاموال في اللصرف. بثقة. وأن تنظر بثقة. والأهم من ذلك أن 
إمكانياتك.. سوف تبداً في التمتع بثقة أكبر فيك لقد صادفت رجالاً ممن يبدو 
عليهم المامهم بكل الاجوبة عن عمليات البيع ا 
ذلك لأنهم يفتقدون موهبة الكشف عن السلوك الواثق من نقسه. 


كيف تكسب شخصيتك الجانبية 


حكى لي #بوب بيل»» مؤسس معهد بيل للشخصية؛ اللشهور والمعروف, أن 
نفس إحساس الثقة هذاء وأن الأخذ بالسلوك الواثق من نفسهء يشكل أحد أكثر 
الاشياء أهمية التي بوسعك أن تحققها لكى تجعل من نفسك شخصية أكثر 
جاذبية وأكثر ديناميكية 


وقال: دلا احد يحب ذلك الشخص المتردد المتذبذب الذي يتصرف وكاقه ل 
یعرف تماما ما پتحنت عنه لی یریده». 

كما قال: «إننا بالغريزة تحب ذاك الشخص ال 
كما لو كان يتوقع الحصول عليهء فالناس # تحب المترددين والفاشلين. إئك إن 
أردت أن يحبك الناس؛ فدعهم يعرفون عنك أك تتوقع أن تفوز وتكسب. وعليك 
أن ترفع رأسك إلى أعلى, وانظر إلى الشخص الأخر في عينيه. وامش كما لو 
أن هناك ما تذهب إليه بالفعل وأنك تقصد أن تذهب إلى هذا امكان حقيقة. لقد 
صادفت رجالاً ونساء ممن تغيرت شخصياتهم بالكامل عن طريق الأخذ المتعمد 
بالسلوك الواثق من نفسه». 


رفا ما یریدم فتضترق 


وفي 


أحد الافراد. إل 


كيفبة السيطرة على تصرفات الأخرين ومراقلهم 


أن تتذكر أنه لى أمنت بنفسك, وتصرفت كما لى أنك تؤمن بنفسك 


الذي ريما لم تقم فيه آبد 
وریا کیا 


تقوم بالحکم على کل الاخرين من 


خلال تلك الإشارات والدلائل البسيطة التي تتكشف عنهم وتكشفهم لنا 


١ 


لاحظ مشيتك 


إن ما نقوم به من أعمال جسمانية يعبر عن مواقفنا العقلية. لو حدث ار 
شاهدت حدم وى يسين وقد انحلد تفا وبال وجهة اة الارش. 
فبوسعك آن تدرك آن اعباس أثقل من أن يقدر على حملهاء وأنه يتصرف 
كما لو أنه يحمل وزناً ثقيلاً معه. (من المحتمل أن يكون في حالة من 
الإحباط واليأس). وعندما يثقل أحد الأحمال على روج أحدناء فإنه يثقل 
ولا شك على جسده أيضاً ولذا تراه منحنياً بوجه يميل ناحية الأرض. 


شاهد أحدهم وهو يمشى برأس منخفض وغيناه في الارض واستنتع أنه 
یشعر بالتشازم. 

وترى الشخص الخجول وهو يمشى بخطى متردده غير واثقة؛ كما لو 
کان یخشی أن یهرب من نفسه آو یخشی الخطو بثبات وثقة. 

أما الشخص الذي شمر بالثقة في نفسه, قتجد أن خطواته تتسم 
بالجرأة. والكتفان مردودان إلى الخلف فى وضعهما الطبيعى وعيناء 
متطلعتان إل هدف ما یشعر بأنه ستطیع أن بحققه انفسه. 


كيف يمكنك السيطرة على تصرفات 


۲ 


ماقف الأخرين. 4 
مصافحتك «الثمامةء التی تشی عاك 


في مقال نشرته مجلة لايف اجون د. ميرفى» بعنوان مصافحتك الشمامة 
(أو التي تفتن عليك). ذكر الكاتب أن 


صحون المطبخ يتمتع بدرجة منخفضة من الثقة بثقسهء ولو حاول أن 
یتصرف على نحو متفطرس أو متشدد متسلط كما يقعل الكثيرون من 
أصسحاب الثقة الضعيفة في النفس؛ فإنك تشعر أنه يخدع و (يهوش) أما 
الذي يضغط على نظام كفك بقوة فهو ذاك الذي يقوم بتعويض نقص 
الثقة بنفسه والذي يعاني منهء بل وقد يصل معك إلى أبعد مدى كى يترك 
في نفسك الانطباع بأته يتمتع بالثقة في نفسه فعلا. أما تلك المصافحة 
التي تتسم بالحزم والثبات الغالي من الضغط البالغ فيه. والتي تتميز 
بمجرد ضغط خفيف رقیق والتي تقول طبیعتها إ: 
حازمة على الأمورء هذه المصافحة بالذات هى التي تكشف عن الث 
الفعلية بالذات. 


وتك 


نستخدم أصواتنا في التعبير عن أنفسنا أكثر من استخدامنا لأى وسيلةة 
آخری فالصوت يشكل كمل سبيل لااتصال بین الناس» كما أنه يسل 
إلى الأخرين أكثر من مجرد الأفكار وحدهاء ذلك أنه يقرم بتوصيل 
مشاعرك التي تحس بها أيضاً. والأن أطلب مثك أن تقوم بالإتصالات 
إلى صبوتك. ليأس أم عن الشجاعة والإقدام؟ وهل أثت 
من أصسحاب عادة التحدث بصوت مبلل بالشجن والدموع دون أن تدرى 


V.‏ كيفية السيطرة على تصرفات الأخرين رمواقفهم 


نة عن تفسك؟ ثم هل تتحدث بصورة تتسم بالثقة أم أك تفمغم 


والتعنيف أو عن طريق العا 
التي عليهم آن يتصرفوا بموجبهاء غير أن المشكلة ببساطة هى أن هذه 
الاساليب تفشل في تحقيق مهمتها. على آن الشخص موضع الاتهام واللدم 
سوف يصبح في وضع يدفعه إلى تحقيق ما يتوقع ويطلب منه لو اتبع ذلك 
القانون الأساسى اللبيعة الانسانية الداعي إلى وجوب الارتقاء إلى مستوى 
أفكار الأخرين ومن شم تقديم الأداء المناسب للدور المطلوب. ذلك أن هذا 
شای ستل قفا قلط 
وإبداء عدم الرضاء فلن يعمل سوى على اقناع من أمامك 
الأمل فيه ون رأيك فيه لا يدعو إلى التشجيع. 
اليك فيما يقوم به ذاك الشخص الأخر من أعمال. 


اتمكست مرتدة 


لقد قال «ونستون تشرشله ذات رة (وهی ممن یعدون من اسا 
التعامل مع الناس): «لقد وجدت أن افضل طريقة لاكساب احدهم إحدى 


الفضائل هى أن تنسب هذه الفضيلة وتعزوها اليهء. 


إعمل على أن تحيط الشخص الآخر بأنه من الممكن أن يوثق فيه وفى 


امكانياته. وستجد أنه سيعمل على البرهنة إليك بأته فعلاً جدير با 
ویستحقها 


كيف يمكنك السيطرة على تصبرفات ومواتف الأخرين ا 

كان يوجد في مدينة «سن ست» الصغيرة في «لويزيانا» أحد مديرى البنوك 
وهی مرویرھ ج کاستیل» الذي قبم مخات القروش للقغریت نون ان يشار 
أحد في التوقيع على السماح بهاء بل أنه كان يقرض خريجى المدارس العالية 
من القاصرين دون حتى الحصول على توقيعات والديهم عليهاء كما آنه قام 
باقراض أكثر من ۲٠١‏ دارس بالكليات من الطلبة ا محتاجين. 


ومع ذاك لم يخسر البنك سنت واحداً من مبالغ القروضی التى ت 
مليون دولار خلال الخمسة عشر عاما الماضية. لقد كان السر السحرى في 
الأمر هو أن البنك عمل على إحاطة المقترضين أنهم يحصلون على الأموال 

بنك يتوقع منهم أن يسددوا الديون المقترضة. وأن البتك 
في آنهم سیقومون فعلاً بالتسدید. بل وحدث في عام ۱۹٤١‏ أن قا الب 
بإقراض أحد العاطلين مبلغ 
شی». بل ولا حتی مکان یمکن أن يضمه المیش مع عائلته. ومع ذلك تم تسدید 


٠٠‏ دولار في الوقت الذي کان لا يمتلك فيه آى 


القرشس بالكامل بعد أربع سنوات من تسلمه 
مصل الصدق التاجع : - 
حكى لى منذ فترة بسيطة؛ أحد ضباط تنفيذ القانون بان أفضل طريقة 


وجدها للحصسول على امعلومات الخاصة بالاشخاس المشتبه في تزاهتهم كانت 
ببساطة قوله لهم: «حسناًء يقول الناس لى أن لكم سمعتكم كبلطجية 
وأنكم تصادفون الكثير من المتاعب» وأن هناك 
الا وهو الکذب وقالوا لی إنكم إن حكیتم الي آی شىء فلن يكون سوى 
الصدق, وهذا هى السبب فى تواجدى معكم الآنء. 

لقد إستطاع هذا الضابط أن 
طريق القيام بنسب فضميلة الصدق اليهم. 


فع البلطجية الإشقيا 


إلى قول الصسدق عن 


vr‏ كبفية السيطرة على تصرفات الأخرين ومواقلهم 
عندما كان «هربرت هوفر يترأس لجنة لواثع الاسعار خلال العرب المالية 
الأولى؛ وصلته المعلومات بان تاجراً معيناً فى «ميدويسترن» يقوم بانتهاك لوائم 
الاسعار بصورة فاضحة وعلناً كذاك. وقرر «هوفرء أن يقرم بتجربة إستراتيجية 
معينة للتعامل مع الموقف. حيث قام بإرسال برقية إلى ذاك التاجر تقول فى 
مضمونها: «لقد تم تعيينكم رئيساً الجنة الاستجابات فى مدينتكم». واستطردت 
فى القول أن تعاون هذا التاجر فى متابعة التزام تجار مدينته باللوائع 
اوعن لیب خاطر, سیکون أمراً جدیراً بالتقدیر والاعزاز الگبیرین, وکان 
للبرقية فعل السحر فعلاًء ونجحت فى مهمتها. فهذا التاجر لم يلتزم حرفي 
باللوائح من ذاك الوقت فحسب» بل آنه كان ينفق الكثير من وقته وجهده في 
إقناع التجار الأخرين بالاستجابة وتنفيذ اللوائع بدقة. لقد استضدم هور إحدى 
الحيل القديمة التى كثيراً ما استخدمها المدرسون عندما يقعون على أكثر الطلبة 
شغباً وعراكاً بالفصل والقول له: «جيمى»» سوف أقوم بمنادرة وترك الفصل 
ادقائق وأريد متك آن تقوم دور عريف الفصل وأن تقوم بحفظ النظام فيه لحن 


عودتی.. 

ومنذ زمن بعید قال «امرسون» «ضع قنك فی الاس وسوف پگونوا 
انو ی 

ونحن لا نكون نفس الشخص السىء بالكامل رجلا كان أو امرأة أو حتى 
طفل فكل منا جوانبه المختلفة فی شخصیته, ودائماً فی الفالب ما کون 
الجانب الذى تقدمه إلى الغير هو ذلك الجانب الذى يستخرجه الأخرون من 
تا. وان يكون من الفيد الحكم سلفاً على الاس وتقرير أن هذا الشخص 
أو ذاك إنسان بخيل وضيع وحقيرء لا لشىء سوى أن أحدا ممن تعرفهم قد مر 
بهذه التجربة معهء فقد يكون صديقك هذا قد قام باستخراج ذلك الجائب 


التيطرة جلى تصرفات وماق ال 
الوضسيع من هذا الشخص المعني. وأنت باستخدام حسن الادراك والحكم وعلم 
النفس» قد يصح بامکانك آن تستخرج منه جانباً طیباً وکریماً. على آی حال 
الامر جدير بالمحاولة. 


vr 


خلاصة الفصل الرابع 
١‏ - سواء كنت تدرك ذاك ام ۷ فإنك تسيطر عطي تصرفات ومواقف الأخرين 
من خلال تصرفاتك أنت ومواقفك. 
وتنعكس مواقفك اليك من الشخص الأخر, تماما كما لو كنت واقفً 
أمام إحدى الرايات. 


تصرف بعدوانيةء أو اشعر بالعدوان؛ وستجد ان الشخص الأخر برتد 
بهذه العدوانية ويعود بها إليك. اصرخ فيهء وستجد أنه مضطر تقريباً 
إلى رد الصراخ. وإن تصرفت بهدوء ويلا إنفعال فإنه بوسعك أن تبعد 


عنه غضبه قبل أن بيدا 


تصرف بحماس وسستجد إثك قد أثرت الحماس فى الخص الأخر. 


تصرف بثقة وستجد أن الشخص الاخر قد وضع ثقته فيك. 


١‏ - إبدا اليدم» ويطريقة متعمدة فى بث العماس فى تفساهء واستقد من 
مشال «فرانك بتجره وتصرف كما و كنت متحمساً بالفعل, إنك بعدها 


سرعان ماتشعر بالحماس. 


وابد عمدأً من الآن فى بث السلوك الواثق فى نفسك. ولا تفمام او تتمتم 
عند الكادم كما لو أنك تخشى أو تخاف التعبير؛ وتگلم بوضوح ويلا ترید 
ولاحظ هيئتك وشكك وأنت تفعل ذلك. إن الهيئة التخاذلة تشى بان أعباء 


vi‏ كيفية السيطرة على تصمرفات الأخرين ومواقفهم 
حياتك أثقل من أن تستطيع تحملها, والرأس المنخفض إلى أسفل يشير 
إلى أن الحياة قد جحت فى الحاق الهزيمة بك. ارفع رأسك إلى أعلى. 
وافرد كتفيك. وامشى بخطى واثقة؛ كما لو أن هناك ذاك المكان الذى من 


المهم ويتعين عليك أن تذهب إليه. الفجل الخامس 
كيف بمكنك خلق إنطباع 
أولى جيد فى نفوس الآخرين 
www.mlazna.com‏ 


^RAYAHEEN^ 


القطعة الموسيقية. لكى يسجل تنا امقام الذى كتبت به هذه القلعة. وكثيرة ما 
تيدأ القطعة الوسيتية بنفمة تماثل اقام كما أن معظم القطع الوه 


لكن ما علاقة كل ذاك بالعلاقات الانسانية؟ إن هناك علاقة كبيرة بالفعل. 


رب فنيها من الآخرين, تشكل فيها كلماتنا وتصرفاتنا 
ية لكل اجتماعنا معه. فإذا ما بدأت بالقيام بالتهريج مع 


اء إلى مفتاح أو نفمة أخرى ‏ إنه ببساطة 


vı‏ كيدي السيطرة لى تعرفات الأخرين يمراقديم 

کل شخص فی هذا العالم فی إنتظارك فعا لکی ٹقول له ماذا عليه أن يقعل. 
بوسك التحكم فى تصرفات ومواقف الشخص الأخر إلى درجة كبيرة 
تذكرت أن تيدأ محادثتك بنقس النغمة الرئي 


بها فإن أردت منه أن يأخدك بجدية. 
أول كلمات تصدر عثاء. وإن ردت المحادثة أن تثغذ سمة الاممال عليك أن 
بدا كلامك فى ثبرة تتفق مع الاعمال وتتناسب مع رجالها 


وتذكر أن الشخص الأخر سوف يرف بتفسه إلى مستوى التاسبة القائمة. 
وسوف يقم بتأدية دوره على خشبة المسرح الذى قمت بإعداد 


موقف المعتذر. إن رجل المبيعات الذى يمضى من باب إلى آخر يقوم أولاً بطرق 
أحد الأبواب. وعندما ترد عليه رية المنزل يقول لها: «كم أكره أن أقلقك يا 
إننی لن آخذ کثیراً من وقتك یا سیدتی»ء وهی بذاك ویدون وعی 


يقوم بتوجيه موقف ربة المنزل. لقد أعد خشبة المسرح الذى 
لا تستطيع فيه سوى أن ققوم باداء دور الشخص الذى تسبب الغير فى إقلاقه 


واستهلاك جزهاً من وقته. 


إننا تشاهد بطل أفلام الكارتون «كاسبار مياكتوست» الخجول وهو يذهب 
إلى أحد المطاعم الفاخرة ليقول معتذراً لكبير الخدم فيه «أسفء لم يقدر لى أن 
اتی بالمجز مقدما لبیک ولا امتقد امتقد نه یکنت آن أحظی پسکان قريب من 


امسرح لکی یقوم کبیر الخدم بتایة دورہ علیہ لذا لم یکن غریب ان کان رده 
«من المؤكد أنه لا يكن لك أن تتوقع أن تحظى بمائدة فى الوسط إن 
تكلف خاطرك وقمت بالحجز المسبق». وعلى ذلك دفع «كاسبار إلى الجلوس فى 
أحد الأركان وتركه هناك. 


کیف پمکنك خلق 


اع وای جيد في تفوس الاخرين ww‏ 

ولعلك سمعت فى المذياع أو التليفزيون أو فى أفلام السينما كلمات. 
«الأضواءء الكاميراء الاكشن؛ فعندما يتم التحدث بهذه الكلمات يبدأ التنفيذ. 
عندها تبدأ الكاميرا فى التحرك. ويبدة اممثلون فى التمثيل. غير أن الممثلين لا 
أتفق؛ إنهم يؤدون الأدوار المحددة اليهم» فهم يقومون 
بالتمثيل طبقاً لحالة نفسية سبق التجهيز والإعداد لهاء والمشهد الذى يقومون 
باداءه هو المشهد الذى يتناسب مع أرضية ومحيط خشبة المسرح التى سبق 
إعدادها 


تعلم أى تدرك ذاك أم لاء قإنك فى كل مرة يكون لك فبها تعاملات 
تقوم بإعداد خشبة المسرح فى كل مرة. فإن أعددتها لاجل 
الكوميديا فليس لك أن تتوقع تقديم الدراما الجادة, وإن جهزت خشبة المسرح 
التراجيديا فلا تتوقع أن الأخرين سوف يقومون بالتهريج والإضحاك. 


بھا ی ی کلمات أو مواقف تت 
فى البداية إنما تشكل النغمة الاساسية الموقف بصورة مطلقة. هل قدر لك 
أن نتفق. ا ق يقة خاطنة فيما 


تتردد عن القامات التى تمت بطريقة لم نكن نحبها أو شودهاء إن السبب فى ذاك 
فى الفالب هى أننا قد وقعنا على النغمة الغاطئة غير الصحيحة. إثتا كن بدا 
بنغمة تنضح بالشجن ثم نتساءل بعدها: لاذا كانت الموسيقى التالية لها تقسم 
بعشل هذا القدر من الحزن والكابة 


عليك بمعرفة ما تريد وحدد عزفك تبعاً لذاك 
قامت الدكتورة روث باربى» مديرة معهد العلاقات العاثلبة با 
ة العديد من الازواج والزوجات على حل خلافاتهم. إلا أن 


4 كيفية السيطرة على تصسرفات الأغرين ومواقفهم 
الصعوية الكبيرة كما قالت لى. هى التوصل إلى ثفمة موحدة التصالح عندها 
فی مكتبها, فالزوجة تردد؛ «سوف أعود اليه إن أبدى الإخلاص لى» بيتما يردد 
الزوج: «ساكون سعيداً بعودتها إلى المنزل لكن عليها فقط أن تقوم بهذه 
الخطوة الأولىء. 

من العبث إتفاق الزوجين معاً وهم فى مثل هذه 
الحالة المزاجيةء ذلك أن واحدأً منهما أو الأخر ان ييدر عنه سوى نقمة أساسية 
متسم بالعداء؛ ولن ینتهی اللقاء بینهما إلا بجدال آخر بیٹهماء ولکن إن قام آی 
منهماء ومن الأنضل كلاهما معا بالبدء فى تلك الثفمة الاساسية التى تردد: 
أن تعودى) إلى فإنه من المعكن تقريباً التفلب على أى 


ومن الأفضل لك قبل ذهابك إلى الاشتراك فى أى مناقشة ن توجه إلى 
تفسك هذا السؤال: ما الذى أريده قعلاً من هذا الأمر؟ وكيف أتمكن من تحقيق 


ذللد؟ وأى حالة مزاجية تلك التى ينبغى أن تسود الموقف؟ بعد ذلك قم بعزف 
النغمة الأساسية التى تعد خشبة المسرح من أجل تقديم ما توصت إليه. 


كيف بمكنك خلق الانطباع الأول الجيد 


هناك طریا 


أخرى التحكم والسيطرة على تصرفات ومواقف الأخرين وهى 
أن الانطباع الإول الذى نتركه للاخرين عنا يميل إلى أن يكون 
الانطباع الاير الذى يخثونه عناء وأن اللقاء الأول هو ما يشكل النفمة 
الاساسيةء ويدأ منه يصب من الصعوبة بمكان دقع الشخمص الخر إلى ت 
فکرته عند. 


كيف يمكك خلق إنطباع أولی جيد فى فوس الأخرين v4‏ 


ام كنت أتحدث مع إحدى الصديقات عن تاجر مين معروق لدينا 
نحن الاثنين. قالت السديقة: «إننى لا أحبه. إنه وضيع سيء الطباع ريعامل 


زوجته بطريقة شرسة.. 


بها انکاام اسقط فی يق 


وقلت: «إننى لا أفهم هذاء فهذا الشخص بالسبة لي يعد من الف 
الاشخاص وأحسنهم فى الطباع قى كل هذه المدينة. بل وقدر لى أن أعرف أنه 
وزوجته سعداء الغاية مع بعضهماء. 


وأجابت الصديقة: «حسئاً, إن كل ما أعرفه هى آنه أول مرا 


شاهدته فیا 
رأيته وأنا أدخل إلى متجره وهو بتحدث مع زوجته بطريقة كريهة. كان غاضباً 
وقتها ويصيح ويتصرف بطريقة مفزعة». 

وكات إجابتى؛ ريما فقد أعصابه فى أحد الرات, لكن من المؤكد أن ذلك ل 
يحدث معه على الدوام, إننا نفقد أعصابنا أحيانا. ويالنسبة لهذا الرجل تمش 
هذه الحالة الاستثتاء اديه وليس القاعدة عنده. 


وردت الصديقة: ليس بوسعى سوى أن أكره أولنك الرجال التين يتحدثون 
إلی زوجاتھم بھذہ الطریقة. ولا بهم فی ذاك إن کان لطیفاً فی طبع 
إنثى # أقدر أبداً على أن أحبه. 


والحقيقة أن هذا التاجر موضوع النقاش واحد من أخلص الأزواج الذين 
عرفتهم. بل إننی لم أصادف رجلا یمثل إهتمامه بزوجته أو رجلا له زوجة أسعد 
من زوجته. لکن الڌى حدث للاسف, هو أن صديقتى عند رؤيتها له لال مرة 
از وضيعة: نغمة الزوج المتعجرف الذى ل 
فی نظر صدیقتی. 


کان قد جهز الوضع انفمة رثيسية 
یطاق وهذا ما سیکون عليه 


کک كيفية السيطرة ي تصرفات الإخرين ومرالاهم 
بتقبلك الناس حسب تقديرك لنفسك 
مسئوایتك هی الاکبر عن آی مری» آخر فی امر تقبل الاخرين رابولهم لك. 
ويتملك الكثيرين القلق حيال ما يعتقده الناس عنهم ورايهم فيهم. إل ان القلياين 
هم من یدرکون آن العالم یشکل إلى حد کبیر فکرته عنا من راینا فی انفسنا 
هذا الامر أيضاً يستند إلى قانون نفسى له رسوخ قانون الجانبية. 
لقد قال «امرسون» ذات مرة: إنه لقول سديد جدير بكل الموافقة علبه الذى 
يقول؛ يحظى المرء بالنصيب الذى يهيىء نفسه لاخذهء عليك إذن بان تنخ 
لنفسك المكانة والمواقف التى تتناسب معك؛ ومندها سيذهن الخرون لا قررتة 
لنفسك, والعالم لا بد وأن يكون عادلاً فهو يترك للانسانء وبحيادية مطلفة. 
: یکت وچا اء اختار أن یکون بطلا او ان یکون مخرفاً ۷ پعرف 
سوی الهراء فإذ فى الامر» ومن المؤكد انه سيتقبل المدى الذى تصل 
الك ويصل إليه كيانك. سواء قمت بالتلصص على الأخرين رانكرت 
إسمك, أو أن وصات أعمااك بتفسها إلى عنان السماء لتدخل فى مدار النجدم. 
ولو لم يتقبلك الأخرون على النحو الذى كنت توده؛ فمن المحتمل أن يتعهن 
عليك آن تقوم بلوم نفسك على ذاك. تصرف وکانك لا شی» ولا تقلق قإن العالم 
سوف يأخذك بنفس القيمة التى حددتها انفسك. وتصرف وكائك شخص له شان 
ولن يون للعالم عند ذلك اختیار سو أن يعاملك علی انك شخص له شان 
فلا 


على أننا نحتاج إلى كلمة تحذير هنا. إن الكثيرين من الناس يغثقدون أنهم 
يكشفون العالم كم هو مرتفع ذاك الرأى فى انهم عثدما شصرفؤن بفطرمة 
واستعلاء ويطريقة متعجرفة لا يطيقها أحدء وينتفشؤن بالفروز بطريقة وقحة. إن 
ما ییدونه فی الواقع فی هذه الحالة لیس سو مك لامر ا 


کید پمکنف خان إنطبا ع ارای جيد في تفوس ال#غرين A‏ 
وبك أن تتذكر أن ذاك الذى يتمتع حقاً بفكرة طيبة عن نفسه. لا يصل به 
الامر إلى تل الابعاد الثيرة الضحك لكى يقنع نفس باته شخص نو شأن ول 


أهميته. إن الذين يتخذون لانفسهم سمات العظمة التفطرسة الفارغة. والذين 
بتصرفون بما يعتقدون معه بالخطأ أن دورهم الكبير (بالخطا أيضا) يقتضيه. 
هم انفسهم من يشعرون أنهم بحاجة إلى تمثيل دور «الكبار»ء لاهم ليسوا كذلك 
بالفعل اصلاًء ذاك أن الام لا يقلد أى يمثل. 


إن كبار الئاس بالفعل لا يتصرفون على هذا النح أبداً. بالعكس إنك 
دهم طبیعیین وتلقائیین. ونحن ومن خلال عقلنا الباطن» نکی مما نعرفه عن 
أنفسنا. وقد ل يصل الامر بعقلنا الواعى إلى ذاك الذكاء الذى يمكنه آن يهل 
وان یری خلال تل اة اتی یتخفی فیا اناس أن عقلنا الباطن يمكن 


فی سما الکبار لا بانط 


إلى نفس بطریتة ر 
يقدمه ليس سوى إدعاء مصطنع وانتحال لشخصية ا تخصه أو تنطبق عطيه. 

لقد كنت أعرف -مثلً- أحد الرجال ممن كانوا يصلون بأنفسهم لابعد مدى 
کی یطالعوا صورهم فی الجرائد؛ وعندما کان یحدٹ وتظهر صورته کان یحصل 
على مثات النسخ ويبعث بها إلى كل من يعرفه. وكنت أتحدث مع أحد الإصدقاء 
عن هذا الشخص بالذات. وكان قد بعت إليه بقصاصة (أخرى) فبها صورته من 
جريدة تصدر فی «میدو‌سترن». 

قال الصدیق: «هل تعرف آننی قد بدأت فى التساؤل والتعجب. هل بريد هذا 
الشخص آن یقنعنی آنه فرید عصره وزمانه آم أنه یرید آن يقنع نفسه با 


Ar‏ كيفية اسيطرة عى تصرفات الأخرين ومواققم 
يخلق الكثيرون انطباعاً سيئاً عنهم بلا قصد منهم. 

يحكم الناس عليك ليس فقط بالقيمة التى تحددها لتفسك, بل القيمة التى 
تضهها للاشياء الأخرى أيضاً؛ مثل وظيفتك وعملك وحتى تنافسك مع الأخرين. 

هثاك حكمة تقول؛ «لا تحكم على الأخرين حتى # يحكم الآخرون 
نص جيد للعلاقات الإنسانية؛ ذاك آنه فى كل مرة نحكم فبها على 
نعطى الأخرين الإشارة الحكم علينا 

قال لي أحد المحامين ممن يتعاملون مع حالات الطلاق «عندما 
الازاج أى إحدى الزوجات فى سرد كل الأشياء السافلة والوضيعة التى قام بها 
الشريك الأخرء فإنثى فى الغالب أبات ملماً أكثر بطبيعة الشخص الذى يسرد 
أمامى هذه الامور عن ذاك الشخص الذى تحكى عنه هذه الأمور. 


إن الاحاديث والأراء السلبية تعطى الانطباع السىء. وفى هذا الصدد 
یحتفظ «وولتر ووین»» رئیس وکال وواتر وین التوظیف بتیویورك سیتی بسچل 
كبير لإيجاد الوظائف الرجال والنساء من فثات المرتبات الطلياء ومن أعماله 


اليومية أن يضع أحدهم فى وظيفة تدر عليه ٠١‏ آلف دولار أو أكثر سثوياء وهو 
يقوم بهذا العمل لاكثر من ثلاثين عام الآن. 

وکان من الاشياء التى يقولها للمتقدمين إلى الوظائف أن عليهم التقيد بها 
هو ألا يُبدوا التبرم أو السخط على أصحاب العمل ممن يعملون لديهم اليا 
وذلك فى حالة اجراء مقابلات لهم مع أصحاب الاعمال الجدد. فالاغراء قائم 


تعمد إلى التزلف والتودد إلى صاحب العمل الجديد بالتحقير والحط من شان 
من تعمل معه حاليأ: وهناك أیضا الاغراء بان تحکی ظلماً باته قد آ. 


كيف يمكنك خلق إنطباع أولى جيد فى تفوس الأخرين ۳ 
معاملتك. لا تقم بسرد مث هذه الامور وتذکرء کما یقول لووین: ل أحد یرید أن 
بوظف اديه من يملاه التذمر والاستيا 


واسا: هل لاحات أيدأء مدى الإزعاج عندما تضطر إلى مصادقة واحم 


من مدمنى الشكوى» أو ممن يعانون من الشكوى ءالمزمنةء؟ وهل لاحظت آيضاً 
مدى اعدام حب ذاك الشخم الذى يتصور نفسه (مرة أخرى»). كل شىء 
وفرید عصره وآوان؟! 

ما القيمة التى تعلقها علي بوظيفتك فى تلك الشركة التى تعمل بها؟ عتدما 
يسالك أحدهم: أین تعمل؟. هل تقدم له ابطريقة تماق محقدرة رقف 
عمل فى مضرف....» هل تقول ذلك و؟ 


أعمل فى أفضل مصرف فى هذا الجزء من البلاد. 
سينظر اليك بصورة أفضل إن قدمت الإجابة الثانية 


وهل إذا سالك أحدهم؛ من آين أنت؟ هل ترد عليه؛ «أ, 


صغیر»» آی آن ترد بالقول: «أننی من بلزانت فيل أفضل مديئة صغیرة فی کل 
العالمه. 


ان ای 


إن كنت تعطلى الاتطباع بان صاحب عمك لا يمثل شين كبيرا. 


ف 
يكون بوسك أن تسبح شيا كبير أنت الاخر, أو آنه لن بتاح ك أن تضم إلى 
عمله لكى تمارس قيه عملك الذى ل يئل شيثاً كبيرأ. حسب الانطباع الى 


رأ فإن من ينصت اليك سيتماك الاعتقاد 


مب لايش 


ترکته فی نفس من آمامك. 


At 


الشىء الذى يثير الدهشة. أن الكثيرين من مندويى البيعات # يدركون أبدة 


أن الناس لا تحب المنتقدين بما فى ذاك أولئك من منتقدى منافسيهم ومنتجات 


م بانتقاد زميلك الآخر النافس اك فى منتجار 
اد منتجاته. ذلك إن كنت ترید أن تترك 
إنطباعاً طيبً عنك لدى الناس عموماً. والذى عليك آن تقوم به بدلا من ذلك هو 
أن تعمل فقط على تحسين الفرص أمام منتجاتك, ثم إن الناس تكره بصفة عامة 
الأحاديث ال التى منها ولا شك. الاحاديث 
اد الفير لا تقدم الناس سوی ما يكرهونه, ليس ذاك فحسب. 
بذلك قد أعددت «خشبة المسرح» لحالة مزاجية سلبية. والطريف أنك تاتى بعد 
ذلك لتتساءل عن السبب فى أنك لم تستطع أن تدفع العميل المرتقب الموافقة لك 
على طللبية مك. بالاضافة إلى أن العقل الباطن لهذا العميل من الذكاء 
يستطيع أن يعقل الامور. 
یشکل شیا کبیرا وإلا فما سبب کل هذا الخوف الذی یعتری رجل المبيعات 
حتى يصل إلى مثل هذه الابعاد فى الانتقاد والتحامل. 


تراه قد يردد لنفسه: لابد وأن جوهر المتافسة 


دفع الناس للموافقة على ما تعرضه 


ليس لك أن تتوقع من الطرف الأخر أن يجيب عليك بد «نعم» إن كان ما 
أعددته مجرد أرضيةء أو خشبة مسرحيةء سلبية. يقول عالم النقس المشهور 
«هاری اوفر ستریت» فی كتابه: «التاثير على السلوك الانسانى»ء. إن افضل 
طريتة استطاع ملم التفس أن يكتشفها الحصرل لى الجابة ب «نهمء أو 
الحصول على الموافقة هى أن تضع الطرف المقابل ف 


أن تخلق الحالة المزاجية التى يمكنها أن تولد اا 


كيف بمكنك خلق إنطباع أولى جيد فى تفوس الأخرين 8 
بخلق جو إیجابی یتسم بالتکامل والثبات ولیس بخلق جو سلبی یستبعد النطق 
وده 

وإحدى الطرق فى هذا الاتجاء أن تدقع الطرف الأخر إلى الاجابة بكلمة نعم 
مثلا: اليس هذا لون جميل؟ أو: اليست الصنعة 
الطرف الأخر بكلمة «نعمء يبات من الاسهل عليه 
يرد بنفس كلمة «نعم» على «سؤالك الكبير» الذى تختزنه ل١‏ 


يمكن لكلمة «نعم» أن تكون سلبية أحيانا. ومع ذاك لا ترتكب تلك الفلطة التى 
أتاها أحد الزملاء ممن أعرفهم فى محاولته لوضع هذه النصيحة موضع 
التطبيق. لقد كان هذا الزميل من النوع امتشائم؛ وكان مفكراً سلبيا. ورغم أنه 
يحصل على الإجابات على أستلته بكلمة نعم إل أنها كانت أسئة من النوع 
الذى يخلق حالة مزاجية سلبيةء وليس حالة إيجابية تتسم بالثبات والتكامل تؤك 
وتدعم نفسها بنقسها 


كان يسال عميله المرتقب: أليست الحرارة مرهقة جد البوم؟؛ وكان العميل 
یرد ب «نعم». لقد التزما معا وحصرا نفسیهما فی خلق حالة مزا اکل 
من خلق حالة إيجابية ذاتية التوكيد. ويكون سؤاله الجديد: أكيد إن العالم فى 
ورطة اليوم؛ اليس كذلل؟ ومرة أخرى يحصل على الإجابة بكلمة نعم. ثم قول 
العميله بعد ذاك: مع الظروف العالية اليوم لم يعد الرء قادرا أبداً على معرفة ما 
هو الشي» الذى يمكته الاعنماد عليه. ويكون رد السسيل: هذا صحيع. 


فرغم أن صاحبنا قد حصل على «نعم» فى الرد على كل أسئلته إلا آنه لم 
يخلق سوى حالة مزاجية سلبية تماما وهكذا أصبع العميل المرتقب يشعر 
با بة فى مثل هذا الإطار العقلى السلبى, وام يعد فى حالة مزاجية: 
تدفعه إلی القیام بشراء ای شى.. 


باض وال 


A1‏ كيفية السيطرة على تصمرفات الأغرين ومراقلهم 

إن المتشائمين وامكتنبين والسلبيين ل يقومون بشراء البضائع, أو بشراء 
«الأنكار». إتهم يصبحون حذرين مترددين. أما ولك من التفاطين البتهجهن من 
أصحاب القكر الإيجابى هم الذين يقومون بشراء امعروض أمامهم» بضائع 
كانت أم آفكاراً. إنهم أكثر كرماً وأكثر رغبة فى التوسع وأکثر رغبة فی انتهاز 
الفرص. 


غالبا ما يمهد سؤالك الأرضية لاجابة ‏ إحدى القواعد الأخرى التى يمكن 
استخدامها للحصول على الإجابة بكلمة «عم»ء هى أن توجه السؤال الذى 
يتضمن إجابته فى داخله, فبدلاً من أن تقول: هل تحب هذا الصنف؟ء عليك 
بالقول: اعتقد أك تحب هذا الصنف, ليس كذاك؟ ويدلاً من أن تسال: هل تحب 
هذا اللون؟, عليك بالقول: من المؤكد أن هذا لون جميل, أليس كذلك؟ أو: أليس 
هذا باللون الجميلة 

أما القاعدة الثالثة لساعدة التاس على قول «نعم» هى أن تومىء برأسك أن 
تتذكر أن تصسرفاتك تؤشر بالفعل على تصرفات الطرف القابل. 

افترض أن الشخص الآخر سوف يفعل ما تريد 

ا مته بمض ارام «یکاد 
لا يوجد ما هى أقوى من فكرة ذاك الافتراض الهادى» بان الطرف الأخر سيعمل 
على تحقیق ما ترید منه أن یقوم به». 


وأمامنا واحد من انجع من عرفتهم فى دقع التاس إلى أداء الأشياء بل 
ویسرور أیضاً؛ وآعنی به الدکتور «ببیرس ب بروكس» رئيس شركة التامين على 
حياة مديرى البنوك الافلية فى «دالاس بتكساس». 


وعندما كان رئيس لجاس آمان تكساس, إستطاعت «دالاس» أن تحقق أرقاماً 
قياسية فی معدلات الامان بها حتى بات من المعروف أن دالاس قد سبحت 


كيف يمكنك خلق إنطباع أولى جيد فى تفوس الأشرين AV‏ 
أكثر المدن أماناً فى الولايات المتحدةء وعندما قام بتنظيم مؤسسة أمريكا لاطفال 
امقعدین. لم يقم فقط بمتحها الکثیر من آمواله بل آنه تجح فى دفع الكثبرين من 
رجال الاعمال الأخرين لكى يدفعوا ويمتحواء حتى أن أحدهم قام بمثع المؤسسة 
کل ما کان پربحه من إحدی شرکاته ویحققه من مکاسب قیها. ولم تعمل مقدرته. 
على التنظيم ومقدرته على دفع الناس إلى القيام باداء أشياء بعينها على تحقيق 
النجاح له فحسب, بل جعلته من المرغويين وا لمطلويين جد «كزعيم» لقضايا 
الإخاء والقضايا المنبة 


عندما ساقت الدكتور «بروكس» عن السر فى تجاحه فى دقع الناس إلى 
ېسۋال 
اول داثما أن جد «سيباً 


القیام باداء آدوار معینة کان رده؛ «فی النادر, پل لم يعدت ابد ان 


آی انسان «إن» کان 


شخصيأًء يدفع الطرف الأخر إلى الرغبة فى الاداءء ثم افترض بعدها أنه فعلاً 
بريد القيام بهذا الاداء وأنه سوف يقوم به حقيقة. ثم أعمل على احاطتهم باننى 
مؤمن باتهم بستطيعون القيام بهذا الاداء» وأننى أثق فى مقدرتهم على تحقيق 
ذاك, وأئئی وکل الیھم کل اا ام بمهمة طيبة ونبيلة ثم أتركهم بعد ذلك 
ذه المهمة. إن الهبوط الدائم على أكتاف الأخرين 


لا تثق فیهم تماما آو فی قدرتهم على الاداء. 


وفى كتابه؛ كيف إستطاعت القوة علي البيع تحايق نجاح فى ست ساعات. 
یمضی دکتوں ءپروکسء یکی لنا کیف پستخدم هذا الاساوپ الام 


الطرف الأخر سوف يقوم بالشراءء باعتبار هذا 


الاسلوب هو أفضل ما يمكن أن يتبع فى مبيعات التصفية. 


كيفية السيطرة على تصرفات الأخرين ومواقفهم 
وهنا أيضاً نصادف ذلك الحافز القوى للانسان لإجرتفاع إلى المستوى 
امتوقع منه. 
إن لم تكن تبحث عن التاعب فلماذا تسعى اليها؟ حاول أن تستخدم هذا 
الاسلوب مع أطفالك. وتوقف عن استخدام الكلمات التى تكشف انك تتوقع منهم 
أ الاشتباك معهم فى الجدال. 


إن أردت لاطفاك الذهاب إلى النوم دون مقاومة كبيرة. ل تقل: «جيمى 
ياحبيبى لقد أخر الوقت وتريد ماما منك أن تذهب وتستعد لثوم».وإن أردت 
منه أن ياتى إلى المنزل وأن يستريع, ۷ تقل له: «أوهء أود أن أكون قادرا ان 
أدفعك إلى المجىء إلى المنزل وأن تستريع فيه قليلا. إتنى لا اعرف سبب رغبتك 
في الجرى هنا وهناك تحت هذه الشمس الحارقة»... إن مثل هذه الأقوال 
تفترض أنك تتوقع من جيمي أن يثير الجدال معك. إنها تفترض ان 
ن يذهب إلي النوم آو آنه د # یرید» آن یاتی إلى ازل ویستریع فب 

إن ما عليك آن تقوم ب قبل النوم وتقول له : «حسناً يا جيمی لقد 
حان الآن موعد النوم» وإن أردت منه أن يستريع لدة ٠١‏ دقيقة يومياً فحاول 
تجهيز ساعة «النبه» لكى تنطلق بالرنين عندما تبدأ فترة الراحا. وهندما ينطلق 
موت الرنين إذهب إلى الباب وافتحه له وقل له ببساط؛ «حسناً يا جيمى. 
بوسعك آن تنهی ما فى يديك فيما بعد لقد حان وقت الراحة الان.. 


لا یرید 


على أنه ليس اك أن تتوقع أن تعمل هذه الطرق وتنتع بصورة كاملة. 
خصوصاً إن كنت قد علمت «جيمي» لفترة طويلة فكرة أنك تتوقع مئه أن يتجادل 
معك وأن يبدى القاومة. إلا أن هذه الاساليب سوف تعمل بصورة افضل من 
قيامك بالتوسل أو بالزجر والتعنيف ثم إنها أسهل بالنسبة لامصابك واكثر 
راحة لها 


كيف بمكتك خلق إنطبا ع اولي جيد في تفوس الأخرين A4‏ 

عفطما كان لحد محررى الصحف المشهورين فن زيارة إلى مكاي تحرين 
جريدة «کریستیان ساینس مونیتور». قام بالتطلع حوله ولا لم یجد آی لوحات 
تحض على عدم التدخين سال: هل هناك أى قواعد اديكم ضد التدخين هناء؛ 

ورد عليه محرر الجريدا 


قواعد.. 


لا قواعد هناك وام بحدث أن تلقی آى أحد أى 


ورغم آن هذا المحرر الزا العظام» ونه قد تم 
باه لا توجد أى قواعد ضد التدخين, إلا أنه وجد نفسه ببساطة عاجزاً عن 
القيام بالتدخين, لقد كان أثر معرفته بأنه لا يتوقع منه أن يدخن أصلاً قوياً 
وحاسماً وفعال. 


ائر کان من الد 


خلاصة الفصل الخامس 


١‏ - عند تعاملك مع اناس عليك بان تقوم بعزف النفمة الاساسية 


«المقطوعة» كلها وذلك منذ بداية اللقاء والمقابلة. 


الأعمال وسوف يكون اللقاء لقاء أعمال بالفعل. إبد بنغمة الاعتذار 
وستجد أن الطرف الأخر يدفعك إلى عزف هذه النغمة طول الوقت. 


٣‏ - عندما تلتقى بأحد الاشخاص لاول مرة. فإن الانطباع الذى تتركه عنك 
يشكل له رأيه الأساسى فى تقريره النظرة 


يميل الأخرون إلى تقبلك حسب 


كيفية السبطرة على تصرفات الأخرين ومواقفيم 


ك لنفسك؛ فإن كنت ترى فى تفسك 
أنها ل تمثل شيا. فإنك بذاك إنما تطالب الأخرين بأن يصدوا عنك 


ویردوك عنهم. 

أحد أفضل الوسائل التي تم اكتشافها لترك الانطباع الجيد عنك فى 
فوس الأخرين, لا يكون فى السعي الدؤوب لترك هذا الانطباع لديهم. 
ولكن بتمكين الطرف الأخر من أن يعرف أنه قد ترك فى نفسك انطباعا 
انت 

# يحكم الناس عليك من خلال رأيك فى نفسك فحسب, ولكن من آرائك 
التى تصدرها حول الاشياء الأخرى مثل وظيفتك وشركك وطريقتك فى 
التنافس. 

الأفكار السلبية تخلق أجواء سلبية. لا تكن من المنتقدين, ولا تكن من 
التذمرين الساخطين 

إن الطريقة نفسها التى توجه بها أستلتكم هى التى تمهد الأرضية وتعد 
خشبة سرح أو تقدم النفمة الاساسية اردود الطرف المقابل لا توجه 
الاسئلة التی أجابتها ل٠‏ إن كان ما تريده هى الاجابة ب «نعم». ولا 
توجه أسة أو تصدر تعليمات تعن ضمنا وتدل عى أنك تتوقع المتاعب. 


اذا تسنمی وراء الام 


الباب الثالث 
أساليب عمل الصداقات 
والحفاظ عليها 


یحتوی هذا الباب على ما يلي 
الفصل السادس : 

الأسرار الثلاثة لاجتذاب الناس وكيفية استخدامها. 
الفصل السابع : 


كيف تشعر من أمامك بالود من أول لحظة. 


الفجل الساجس 
الأسرار الثلاثة لاجتذاب الناس 


وكيفية استخدامها 


ما سر الشخصية الجذابة؟ إثنا ثعرف جميعاً ذلك النفر من الناس الذين 
يبدون ببساطة قادرين على جذب العملا والاصدقاءء ونقول عتهم إن الناس 
تنجذب إليهم أو أن نقول: ار يجذب الناس إلبه». ومشل هذه 
التعبيرات دقيقة فى وصسفهاء ذلك نك ١‏ تستطيع إرغام اناس على حبك لكن 
تستطيع أن تجتذبهم إليك إن قمت بإشباع ثلاثة أنواع من الجوع الانسانى. 

واو قمت بوضع شريحة من اللحم الفاخر على عتبة الباب الخلفى لسكثك» 
لن تجد تفسك مضطراً لدفع قطيع الكلاب المحيط بمنزاك لكى يجىء ويسرع إلى 
دارك. إنه سيتواجد عثدك من تلقاء نفس وإذا ما عرف عنك أنك تمتلك تلك 
الاطعمة الاساسية الثلاث التى أريد أن أحدك عنها فى هذا الفصل من الكتاب. 
فان الناس سوف تنجذب وتاتى إليك.. بنقس الطريقة! 


الصداقة لا تم من تلقاء نفسهاء فنحن نقوم «باختيار» أصدقائناء وسواء كنا 
اختيارنا لهم لى آساس الحاجة والجوع, ققد يكون 


واعین و غیر واعین. 


ا أساليب عمل الصداقات والحفاظ طبها. 


ألطف الجميع وأرقهم وأكثرهم تقديرا للأخرين عن كل من قابلتهم 
فی حیاتك کلهاء ومع ذاك فقد لاتختاره صديقا شخمياً ك السب بسیط هو 


ن 


أنه لا يقدم لك أى طعام يغذى جوعك, وقد لا تجد نفسك فى الواقع شاعراً 


بالارتیاح فی وجوده وحضرته معك. بل قد تكون كل الصفات الطيية التى تفيض 
منه طول الوقت سبي فى إحساسك بالذنب والدونية. وطى ذالك رغم آن «سام» 


فتى لطيقاً فعا إل نك تتحاشاه وكاثه الطاعون نفسه: 


الوصفة الثلاثية لاجتذاب الناس 

أعرض عليك هنا أنواع الجوع الاساسية الثلاثة التى يعانى منها كافة 
البشرء ويمكن لك أن تطلق عليها أسلوب «ثلاثية أ» لكسب الأصدقاء» وا 
قمت باستخدامهاء مع إدراكك لا يكمن وراهاء قستجد أن المزيد وامزيد من 
الناس قد أقبلوا عليك وهى: 


إن 


-١‏ التقبل 
تقبل الآخرين للمره «فيتامين» فى حد ذاته. إننا جميعاً نشعر بالجوع إلى 
تقبلنا ى حالتنا. إننا ريد ذاك الشخص الذی یمکننا أن« نسترخى. 
فی وجوده ذاك الذی نستطیع معه آن نترك شعرنا علی ما هو عليه دون 

تمشیط وان نتحرر من وجود أحذیتنا فی آقدامنا 

إن القليلين جداً منا من يمتلكون شجاعة أن يكونوا أنفسهم بالكامل 
ويضورة ية مد تماملهم مع العام الغارجى بمنقة عامة لتا تسب 
أن يكون لدينا ذلك الشخص الذى نستطيع فيه أن تكون أنفسنا على 
طبيعتها معه, ذاك آننا تعرف آننا مع مشه يكن تقبلنا على ما نحن عليه 
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أما الشخمص النتقد الذى بتصيد الاخطاء والذى لا يرى فى الأخرين 
سوی سقطاتهم. والذی غالا ما یقرم ب 
أ تحت أقدام الجموع المتزاحمة المندفعة فى هرولة 
نحو لکی پصبحوا اصدقاء یمین ل 


يم الاقتراحات للعلاج فله أن 


يهنا انه لن يقم 


ومن المطلوب منك ألا تضم معابير شخصية صارمة الطريقة التى تعتقد 
أن على الأخرين أن يتصرفوا بهاء فعيك أن تعطى الطرف الآخر حق أن 
یكون نفس فإن كان يتصف ببعض الغرابةء فليكن, فليس عليك آن 
تصر على آن یفعل ما تفعل وآن یحب کل شیء تحب آو تهواه. ودع 


یتمتع بالاسترخاء عندما یكون معك. 


والغرابة الشديدة هى أن أولئك الذين يتقبلون ويحبون الناس على ما هم 
عليه يتمتعون باكبر تاثير فى تغيير سلوك الأخرين إلى الافضل. لقد 
استطاع آکثر من رل يتحول بشخصيته من الشراسة 
والخشونة إلى أن أصبح مواطنا «متكاملاء وسوف يقول لك (إن 
استطعت الحصول عليه الحديث معه) إن الشىء الوحيد الذى مكنه من 


التفير هو «ثفة زوجتى فى أو «إن الأمر ببساطة هو استمرار إيمان 
زوجتی ہی فلم یحدٹ آبداً آن انتقدتنی أو نکدت على بل فقط استمرت 
فی إیمانھا بی وعلی نحو ماء کان علی أن تفیر». 

وكما قال أحد علماء النفس: «ليس بمقدور أحد أن يقم إنساناً أخر. 
ولكن بحبك لهذا الإنسان الأخر علي ما هو عليهء تستطيع أن تمنحه 
القیة يير تفسهه. 


1 


اساليب عمل السداقات والعفا عليه 
إن هناك الكثيرين من الناس المتازين الذين يملكون التاثبر القليل او ان 
١‏ تاثير لهم بالرة على الاخرین ممن کان عليهم ان يثارو بهم إلى 
الافضلء لسيب بسيط هو أنهم عجزدا عن منع الأخرين اى تقبل لهم 
علی حالتهم, بل نهم یلقون علیهم بفکرة نه پنبفی علبهم ان يتفبروا 
حتی یمکن لهم آن یحظوا بتقبلهم لهم. 

نملك سجلاً عن آی ممن استطاعوا ان يقوموا بتفيير مساك آی 
اء لقد کان هولاء القوم آناساً طیبین, وکانت طیبتهم نفسها هی 
التي قامت بالفصل بينهم ويين الأخرين. 

كيف يستطيع علماء النفس مساعدة الناس إلى الافضل؟ هل صدث مرة 
أن فكرت فيما يحدث بالفعل الشخص الذى يتم تعليله نفسيا؟ إننى ل 
أتحدث عما تقدمه أفلام السينماء ولكنى أتحدث عن الحالات الحقيقية فى 
٠يكون‏ هناك ذلك الشخص الذى يعانى من كافة أنواع 
الخوف والمشاكل, ذاك الذى يعجز عن ان بتماشى مع نفسه والذى ل 
يستطیع أن يسایر الآخرین, وحیٹ یتم «علاجه» لجرد ذهابه مرتین فى 
الاسبوع إلى مكتب الطبيب والتحادك مهه 


منذ فترة بسيطة التقيت بأحد المحللين النفسيين البارزين فى حفل على 
العشاء؛ وتطرق بنا الحديث إلى الكلام عن مسال «التقبل» فى العلاقاء 
الإنسانية: 


قال لى: لو أن الاس قاموا بممارسة التقبل بالفعل لتوقفت اعمالنا, 
فاك ان جور علم النفس التحليلى هو أن المريض يجد شخصا يتقبله. 
الذی هی الطبیب النقسی ذاته. ومعه يتاع له لارل 
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ت إلیه دون آن یبدی آی دهشة أ جزع او 
يصدر أى أحكام أخلاقية على ما يسمع, ولان قد وجد إنساناًييدى تقب 
له رم کل اخطانه واموره اللشينة, يصب قادرا علی تقبل نفس ویذا 
يبيت هى الطريق الى ينعم فيه بحياة افضل.. 


كيف تتحقق الوعود 
التى قطعتها على نفسك عند الزواج 
تقول الدكتورة «روث باربى» إثه يمكن تفادى الكثير من التعاسة الزوجية لو 
استوعب شباب الأزواج والزوجات تلك الكلمات التى رددوها فى حفل الزواج 
واحتفظوا بها فى قلويهم؛ «إنثى أخذ هذا الرجل (أى هذه المرآة).. لأكون معه 
فى السراء والضراء..» وتقول الدكتورة إن عليك أن تتقبل الشخص الآخر 
وترضی به على ما هو عليه 


وتواصل الدكتوة روث القول؛ إن التقبل العاطفى لا يعنى الحط من قيمك 
الت تؤمن بهاء إنها الطريقة التى تشعر بها حيال أحد الاشخاسص وليس 
الطريقة التى تفكر بها فيه إنها التوكيد عليه كشخص. إنه الاعتراف الجذرى 
والاساس بأنه «شى»» تستطيع أن تقبله وترضى به إنه الامر الذي يتعلق 
بالجوهر الذي صنع منه الكبان وليس بما يقعله أو ا يفعطه هذا الكيان. 


إن كل مثا بحاجة إلى هذا الشعور بالتقبل. ولا يوجد هناك من يتقبله 
الجميع؛ بل ومن الحماقة محاولة تحقيق ذلك لكن ينبغى لكل منا أن يكون مقبولاً 
لدی من یعنوننا ویهموننا. إن العقاب الذی عائی منه بطل رواية «رجل بلا وطن 


۳ اساليب عمل السداقات والحفاط علبي 
هو ذلك العقاب المتمثل في أن أحداً لم يتقبله أو يرضى به على الإطلاق! حتى 
أكثر الناس ادعاء ممن تصبوا أنفسهم ضد العالم باكمله يشعرون بالحاجة إلى 
هذا التقبل والرضا, هتلر نفسهء مثلاً عمل على إحاطة نفسه بمجموعة صغيرة 
هن المعجبین به وکان یأخذهم معه حیشا ذهب. 
التقبل سلاح نو حدين 

إحدى ماسى مجتمعنا هى أن الحاجة إلى التقبل تعمل ضد المجتمع كما 
أنها تعمل لاجله. إن الكثير من عصابات المراهقين التى تقفز إلينا في أنحاء 
البلادء مثلا؛ ترجع بلا شك في معظمها إلى أن هؤلاء الصبية, والذين لم يتم 
تقبلهم في الاماكن الاخرى في المجتمع. يحظون فعلاً ببعض الاهمية الشخصية 
ويشتعون بالإحساس بالانتماء وذاك من خلال تقبل اعضاء عصاباتهم لهم. 


وهناك ماساة اخرى» فيحدث كثيراً عندما يرج أحدهم من السجن» يكون 
من المحتمل له أته قد استوعب درس الحبس وأنه قد خرج منه وهو يحمل في 
نفسه أفضل النواياء !! 


آنه سرعان ما يكتشف أن الذين سبق حبسهم 9 
يتمتعون بتقبلهم ضمن ؛ الناس المهندسين» وأن المكان الذى يمكن له فيه أن 
يحظى بالشعور بذاك هو الموجود بين المجرمين الحاليين والسابقين. 


كيف تدفعين زوجك إلى النجاح 


ذكر لي أکٹر من واحد من كبار رجال الاعمال أنهم يحبون قبل أن يقوموا 


بترقية أحد رجالهم. معرفة بعض الأشياء عن زوجته» وهم لا بهتمون كير إن 
كانت بهية الطلعة أو جذابة. أو أنها طباخة ماهرة. إن ما يهتمون به في ا محل 


الأول هو معرفة ما إذا كانت تمع زوجها الشعور بالثقة في نفسه. 
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وقد عجر أحد رؤساء الشركات عن هذا الأمر فقال: «عندما ت 
زوجها وتمنحه الشعور باتها سعيدة معه على حالت» يصب الأمر أشبه بحصول 
الزوج على جرعة ثقة إضافية في نفسه في كل مرة يعود فيها إلى منزلهء تراه 
یردد لثفسه: «إن كانت تحبني. فریما کان ذلك يعني اثني لست بالشخص 
السیء علی آی حال وان بدا علیها حبها له وایمانها به ردد لنقسه: «ریما 
أستطيع القيام بامهام التي تنتظرنى بالنهار»» وعيه يخرج في صباح اليوم 
التالي ليقابل العالم بوجه يفيض بالثنة بالنفس ويشهوره أنه مهما صادفه في 
طریقه فسیکون قادرا علی التعامل معه ومعالجته. 


«لكن عندما برجع الرجل إلى منزله ليجد في استقباله زوجة نكدية دائبة 
الشكوى والتعنيف يصمبع الامر أشبه بمن تخاذلت كل قواه وانتزعت منه. 
فسخطها امتواصل عليه يقطع عليه الطريق ويضيف إليه «جرثومة» التشكك في 
نفسه. ويبدآ قعل في الشك في نفسه وقدراته.. 


وكان على هذا الرئيس أن يضيف ويقول: إن الزوجة التي تمتع تقبلها 
لزوجهاء فإنها # تمنحه بذاك جرعة للثفة بالنفس فحسب, ولكنهاتمنحه أيضا 
جرعة من الحفان الإنسانى وذاك النوع السهل من الاتسجامء ذلك لانها بتقبلها 
إيام إنما تساعده طى أن يحب نفسه أكثر» وعندما يحب تقضة اكثز يضبع 
أسهل فى الانسجام والتعامل معه كما أنه سيصبع اكثر اهشماماً بها ورعاية 
لها. ومن جهة أخرى, قإن الزوجة التى تمارس النكد بصبورة متصدلة؛ لن تحصل 
سوى على عكس ما تريد. إنها تساعد بذاك زوجها على أن يحب نفسه بدرجة 
قل وكلما غاص احترامه لنفسه إلى أسفل وتدنى» كلما أصبع أكثر ميلاً 
لاستثارتها وتصيد الاخطاء لهاء ريما كان ذاك على آى حال ثوعاً من «العدالة 
الشاعرية» التي حدثونا عنها عند الكلام عن شكسبير. 
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ویالطبع فان کل ما ذکرته عن الزوجات ينطبق تماما؛ إن لم يكن اكثر. 

على اداج فمن المکن لداع آن يکونا «آعظام من النساء في النکد اکا 

مهن سخرية وتصيداً للأخطاء. إن الزوج الذى تتضائل ءالأناء لديه. قادر أي 

على الحصول على ما يطلبه ويسعى إليه؛ 

۲- القبول 


الوصمفة السحرية الثانية فى «ثلاثية أء هى جو الجميع إلى ءالقبول.. 
والمدى الذى يصل إليه القبول أبعد من ذلك الذى يصىل إليه التقبل. 
فالتقبل سلبى في معظمه عند القارنة. إننا نتقبل الأخرين على علاتيم 
وأخطائهم وقصورهم؛ ومع ذاك تمشحهم صداقتنا. أما القبول فيعنى شيا" 
أكثر إيجابية: إنه يصل فى مداء إلى ما هو أبعد من مجرد التسامع عن 
أخطاء الأخرين. إنه يصل إلى محاولتنا 
أن نحبها فيهم 


ومن الممكن لك أن تجد داثماً ما توافق عليه فى الشخص الآخر؛ ومن 
الممكن ايضاً أن تي 


فيه مالا توافق علیه. قالامر کله یعتمد على ما 
من النوع السلبى قإنك تقوم بالبحث 
لكل مايمكنك آل توافق علي 


تكین منتبيا 


قبحٹ عنه. فان کا 
دائماً عن ءالشوا 


ودام 


أما إذا كنت من أصحاب الشخصية الإيجابية. 
للاشياء التي يمكن لك أن توافق عليها 

إن الشخصيات السلبية تخرج منا بالفعل أسوً ما فيناء ذلك إنها تبرز 
كل ما هو خط فينا. أما الشخصيات الإيجابية فتخرج ما هو طيب فينا 
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بإبرازها تلك الاشياء التى يمكن لا أن نرضى ونوافق عليها. إننا نعم 
بضوء شمس «قبولهاء» وهو شعور يتسم بالروعة التي تمكننا من البده 
في محاولة تئمية خصانص وخصال أخرى من شأثها أن تجاب إلينا 
القبول والرضا وأن تمتحنا هذا الشعور الجميل باكمله مرة أخرى من 


علاج الأطفال الذين # سبيل إلى إصلاحهم 

حكى لي أحد الاطباء النفسيين منذ 
ممن يطلقون عليهم لفظة: لا يرجى فيهم الإصلاح» وكان من المفترش أن يكون 
هذا الطفل من الوع الذي لا يمكن التحكم فيه أو السيطرة عليه. كان الطظل 
لم يعن بالتحدث إلى الطبيب بالمرة: ويدا 


ويد الطبيب النفسى في البحث عن شىء واحد في الطفل يستطيع أن يوافق 
عليه ويقبله. ورجد الكثير! لقد وجد يحب حفر الرسوم على الاخشاب, 
ولقد قام بحفر بعض الرسومات على أثاث امثزل الأمر الذي تلقى عليه العقاب 
من والديه. وجاء الطبيب بعدة للحفر الصبي عبارة عن مجموعة من السكاكين 
الغاصة بالحفر والتي احضر معها بعش الاخشاب الناعمةء كما قم إليه 
بعض الاقتراحات عن كيفية استخدامها ولم يمنع عنه قبوله للامر کله وموا 
علیه, وقال له؛ ھل تعرف یا چیمی إننی | 


أفضل من أی صبی آخر عرفته في حیاتي» 
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وحتى نختصر القصة نقول إن الطبيب سرعان ما وجد آشياء أخرى يقبلها 
في الصبي ويوافق عليها. وحدث في أحد الايام أن فاج چيمى الجميع بقيامه 
بتنظبف غرفته دون أن يسال أحد أن يفعل ذاك» وعندما ساله الطبيب لمانا قعل 
ذاك, قال له: «لقد اعتقدت أك ستحب ذاك.. 


لا تكن تقليدياً عند الثناء والجاملة 


كلنا جوعى «القبول» الذي يعبر عنه بالثناء وليس هن المتعين أن يكون ما 
يشبع جوعنا بالشىء الكبير. قم بالثناء على السمسار في البورصة وعلى 
مقدرته في شراء وبیع الاسهم» وان یکون للامر کله سوی أثر بسيط عليهء ذلك 
آنه سیمیل إلى الإعتقاد أثك تقصد مجرد مداهنته لان نجاحه في عمله مسار 


للاسهم واضح الغاية. لکن إن أخبرته نف توافقه وتثنی على طریقته في شی 
اللحم فوق الفحم مثا فستجده قد ردد لك اسمك مقروةاً بالاعاء ك بالبركة؛ 


وهناك قاعد؟ 


جديرة بالتذكر عند مجاملة الناس ويمكن إيجازها في: 
إن الاس يسعدها اكثر عند مجاملتهم أن تقوم بالتاء عليهم في آى من الأمور 
التی لا تتصف بالوضوع الصارخ, فلو کان أحدهم بتمتع بقوام يماثل قوام أحد 
الواقع أنه يدرك ذلك سلفاء وليس في حاجة إلى 
مجاملتك المتأخرة بان تلفت نظره إلى ذاك. والواقع أيضاً أنه ليس لديه أى شك 


أفراد الإغريق القدامى 


في هذه الحقيقة عن نفسه. غير آنه قد یکون ممتازا في ال 


واضحة للغيرء والذي عليك هو أن تبحث عنها وتقر 
شاهد ذلك التوهج والتالق الذي يسو كل كبانه؛ 
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وأن تقدر شخصاً يعن أنك ترفع من قيمته. وعلى ذك فال 
«رفع القيمةء وعكسها يبخس أو ينقص؛ بمعنى الحط من الق 


٣‏ - التقدير بشكل السحر 
هناك جوع آخر رئيسي وهو الجوع إلى التقدير. وعكسها «يبخس» 
وتعنى أن «تحط من القيمةء. ونحن دائمي التطلع إلى أولنك الذين 

وليس إلى أولئك الذين يحطون منها 


پرفعون من قب 
منذ وقت قريب ذكر لي الدكتور بييرس ب. بروكس أن النجاح الذي 
إنما يرجع لهذا الشعار: «إننا نقدر عملاناء. 
وعندما سالته كيف تأتى لثل هذا الشعار البسيط أن يصنع مثل هذه 


المعجزة (فقد وصفت إحدى مجلات التأمين الرئيسية نمو شركاته على 
اكلم «يقدر» هى عكس 


وقال: «إننا نقدر عملاها إلى درجة كب وإتنا نجعلهم یدرکون 
أننا فعلاً نقدرهم الغاية؛ فنحن نعرف أن نجاح أى شركة إنما يعتمد على 
نجاح مملامها. إنهم مهمون لدينا. إنتا تراهم أفضل وأهم عنصر في 
ديا الأعمال, وعليه فن كل تعامل انا معهم يقوم على هذا الأساس. إنك 
عندما تقدر أحد الأشخاس فإن ما تقوم به بالفعل هي أك تجعله أكثر 


للآخرين قيمتهم الكبرى لديك 
عليك فقط أن تتوقف وأن تفكر في مدى قدر وقيمة الأخرين لديك زوجتك. 
» عملاك. علیك بالتوکید على قیمتهم وقدرهم 
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بتقديرك الكبير له ونك تقدره الفاية. ويك أن تتذكر دائما أن الناس هم آعم 
الموجودات على سطح الارض. وإليك الآن بعض الطرق التي تعبر عن التقدير. 
والتي أطلب منك أن تقوم بالتفكير فيها قليلاً ثم تفكر أيضا في إضافة المزيد 
إليهاء. من عندك: 


-١‏ # تبقى علي الناس في حالة انت 
وتساعد. 


ار إن کان بوسعك ان تتصرف 


۲ - إن قدم إليك أحد الزوار وكنت عا 


عن مقابلته من فورد. علي 
إحاطته علا بوجوده وأنك سوف تلقاه في أسرع وقت ممكن. 
٣۴‏ - قم بتوجيه الشكر إلى الناس. 


٤‏ - خص من تتعامل معهم بمعاملة مت 


تحتاج الفقرة الأخيرة رقم ٤‏ إلي مزيد من التعليق. إن من أكثر الامور التي 
تنتقص من قدر الإنسان وتحط من قيمته وتبخسها هى أن يلقى المعاملة 
ان 
اکتشفت «ماری» أن الكلام الذي يردده 
«چون» على مسامعهاء هو نفسه الذي یعید تردیده عل مسامع غیرها سن 


اکٹر لو انفردت بکلماته وکانت لها وحدها 


ذکر لي الدکتور «بروکس» أنه بعٹ ذات 
بقرص العمل القائمة في أحد الاقسام 


بخطابات الإستمارات الخامة 
رعية التي كان يفتتعها. وكان الخطاب 
1 بكلمتي: ديقي العزيزه إل أن الاستجابة وسات إلى درجة الصفر تقرييا: 
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وبتبديله لهاتين الكلمتين وبوضعه لاسم امرسل إليه حتى أصسبح المدخل على هذا 
النحو «عزیزی السید سمیث»» اى ان الخطاب يختص بالسيد سميث ولیس أى 
ابة ناجحة الفاية والردود التي وصدات أكثر مما تتوقع. 


آی کل حد, کانت ال 
لیکن حديثك کشخص بخاطب شخصا 
وليس كجماعة تخاطب جماعة 

يكره الناس أن يتم تصنيفهم وحصرهم في إطار فثات عامة مثل: العملاء. 
الناس» الاطفال, المتزوجون, إن ما یریدونه هو أن پعترف بهم کفرادى:كعميل 
معين متفرد؛ وكشخص بعينه» أو كزوج بذاته. والمتشكك الذي بردد: «كل العملا 
متماثلين» مقدر له التدحرج على طريق الإفلاس سواء ادرك ذلك آم لم يدرك. 
والمرأة التي تقول «إن كل الرجال مثل بعضهم البعض» أميل إل أن تحيا بقية 
عمرها فى أحضان «العنوسةءء ومن السهل آن تقع في عادة معاملة الناس 
کعملاء في عمومهم» إلا آن ذاك لا یجدی؛ وعلیك آن تتذکر؛ مهما کان نوع العمل 
الذی تبیه آنك لا تتعامل ابداً مع «العملاه» کشیء مجرد, بل إن من تتعامل 
معه هو على الدوام شخص واحد منفرد متفرد. ولن يقدر اك ابد ان تتم كيفية 
مسايرة الناس في جموعهم. إنك تتعلم كيف تساير هذا الشخص أو ذاك الفرد. 
ل يوجد هناك ما يسمى بالناس, فالعالم يعمره الاشخاص الأفرادء وكلمة الناس 


ليست سوى كلمة مجردة: 


إننا نهو الذهاب إلى تلك امطاعم التى تلقى فبها معاملة خاصة تفرد بها 
ول يتطلب الامر في ذلك شيثاً كثيرأء فقد يكفي أن ينادي كببر الخدم باسمك 
وهو یردد: «سید جونس» قد يسعدك آن تعلم أن لدینا شیش کباب هذه اليل 
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نفعل ذاك. ولكن بالنسبة الحالتك فسوف 
أقوم باستشنانهاء. والذي يحدث وقتها أن تتوهج وجوهنا بالفخر والتگق. 


«مدام سميث إثني ساقوم شخصياً - ولاحظ شخصياً هذه - بالعثاية بهذا 
الموضوع وأعمل على أن تحصلين على ما تريدين» 

حتى الأطفال يستجيبون لهذا السحر. فهم # يحبون أن يعاملوا كاطفال في 
جموعهم, وکن کچیمی وچوئز, إئهم یحبون أن یعاملوا کاقراد, ولا تقارن طقلك 
بای طفل في شارعكم. إن هذا يحط من قيمته وقدره, ويقوم الكثير من الرجال 
عثد تقديمهم لعائلاتهم «بتفريد» زوجاتهم باعتبار الزوجة شخصياً فرداء يقول 
الزوج «أقدم إليكم السيدة چونز.. ثم يزيع بتلويحة من يده أطفاله الثلاثة 
ویکمل: «وهؤلاء هم أطفالي». اذا یجردهم من شخصیاتهم؟ لاذا بحرم کل 
ديم کل منهم پثفس 


منهم من تفرده ومن اعتباره فرداً 
الطريقة التي يقدم بها الشخص الفردة 


لمانا لا يقوم با 


واسترشاداً بذلك. ان حدث وأن تم تقديم أحد الصغار من المراهقين إليك 
فطليك أن تتعامل معه وكأنهم يقدمون إليك أحد مديرى البفوك ويدلاً من أن 
تكتفى بإشارة من اليد وأنت تقول: «هاى». لاذا ل تقوم بالمصافحة باليد وتقول: 
هلا «ديك». انني سعيد الغاية بلقاش؟.. 


څذ الدرس من أمنا الطبيعة 


خذ الدرس من الزهورء إنها تعرف كيف تجتذب النحل إلبها. إثها تريد من 
النحل أن يلقحها. إنها في حاجة إلى النحل. ويدلاً من القيام بامناشدة أو اللوم 


أو الإكراهء تقوم بمجرد وضع وتقديم القليل من الرحيق, فالزهرة تعرف جوع 
النحلة وتلهفها إلى الرحيق ولذا فإنها 


بم ما يشيع هذا الجوع 


الاسرار الثلات لاجتذاب الثاس 
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ذابة فإنك سوف تجد 


ولو قمت بتحليل الشخص الذي يتمتع بشخصية 
أيضاً يقدم الطعام لإشباع تلك الأنواع الأاساسية من الجوع التي يعائي منها 
البشر. 


وهناك قول قديم (ساري المغعول): المسل يجذب الذباب إليه أكثر من النحل 
أو بعبارة أخرى, أن عليك أن تشق طريقك إلى ما تريد بالكلام العذب. وإذا 
اقتربنا أكثر بالنظر لعرفنا آن المسل يجذب الذباب إليه لسبب بسيط وهو أن 
هذا العسل يل اء يسم إلية اللباب ويريده ريمتاجه. خنع نحا مق 
العسل ولن تحتاج إلى أن تذرع الشارع ذهابا وإيابً وأن تعلن للذباب عن وجو 
العسل؛ ولن تضطر إلى تنظيم اللجان كى تقنع الذباب أن عليه أن يحضر 
ویجی», ذلك لانه سیون هناك من قبل حملتك وإعلانك. 


انك عندما تيدأ في تقديم هذه الاطعمة الرئيسية الثلاك يبيت في وسعك أن 


تطمئن إلى توافد الاس علیك فی وفود وجماعات 
خلاصة الفصل السادس 


١‏ - السر الحقيقى للشخصية الجذابة هو مثع الأخرين الغذاء الذى يشبح 


جوعهم. فالناس تشعر بالجوع إزاء أشياء معينة كما بحدث الذباب مع 
السل 

۲ - استخدم «وصفة ثلائية أ» لاجتذاب الثاس. 
اتل 
تقبل الناس على ما هم عليهء واسمح لهم أن يكونوا أنفسهم بلا تكلف. 3 
تصر على آن يكون الشخص «كاملاه قبل آن تحبه؛ ولا تفرض قيماً 
صارمة على الأخرين الالتزام بها حتى يحظوا بتقباك لهم ورضاط عنهم. 
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ليس عليك أن تساوم على هذا الرضا ولا تقل «سوف أتقبلك لو أنك كنت 
هذا الشخص أو ذاك. أو لو أنك قمت بتغيير طريقك حتى تتناسب معى». 
القبول : 

ابحٹ عن شی یتوفر فی الآخرین ویحظی بقبواك. قد یکون ذلك الشی 
بسیطاً أو بلا قيمة كبيرة, لکن عرفه باتك تقبل فيه هذا الشیء وترضى 
عنهء وتاكد بذاك أن عدد الاشياء التي سترضى عنها فيهم سوف بيدا في 
النمو والازدياد. وعندما يشعر الطرف الأخر بقبوك العادل ورضاك. 
سوف يعمل على البدء في التفییر من سلوکه حتی یتسنی له أن یحظی 
بقبول تلك الاشياء الإضافية التي زادت والرضا عنها 

ا 

أن تقدر الشخص يعنى أن ترفع من قيمته. والعكس هو الحط من القيمة. 
ويجب آن يعرف الأخرون عك أنك تقدرهم وتقدر قيمتهم؛ وعاملهم على 
أساس أن لهم قدرهم لديك. ١‏ تتركهم في انتظارك ووجه إليه الشكر 
وتعامل مع الناس بطريقة متميزة وخاصة ومتفردة تختصهم بهم وحدهم. 


هل سمعت عن آولئك الذین یتمیزون بان کل من یلتقون بهم لیسو بغرباء 
عليهم؟ إنهم أولنك الذين يخلقون الود الفورى ويكونون الصدقات من أول لحظة. 
فامرء منهم يجلس في إحدى الحافلات بجوار غيره ليستفيض معه فى الحديك 
وكانهما صديقان من فترة طويلة. ویقوم بزیارة لوجه جدید لارل مرة وسرعان ما 
یبدا فى التعامل معه وکأنهما صديقان معاً طول عمريهما 


ونجد من جهة رى اا ترف بحض الأبتاء الذين يتسمون بالرقة وااققف 
وهو الامر الذي تلمسه إن عرفتهم جيداً. إل أن الصعوية تكمن فى صعوية 
معرفة ذلك عنهم لارل وملة: 

إن المجموعة الأولى من هؤلاء الناس تبدو وكأنها تملك سحراً خاصاً قادرا 
على خلق شعور المودة فى الأخرين بسرعة, بينما المجموعة الثانية التي يصعب 
التعرف عليها على الفور يتعثرون في انسجامهم مع العالم: فبينما يقومون هم 
بالتمهيد لزرع المودة. يكون الأخره من القادرين على خلق المودة الفوريةء قد فا 
بصفقة العمل وأخذها لتقسه. 


9 أساليب عمل السداقات الفاغ علبي 

كيف تستخدم المفتاح السحرى الذي يحقق المشاعر الودية وتبادل السيف؛ 
اقد صادفت هذا النوع من الاس الذين يسهل التعرف مايهم والتحادث معهم 
وذاك عندما كنت طالباً في الجاممة. كنت وقتها من أفراد المعسكر الخجول 
فيما يتعلق بأمور الفتيات والعلاقة معهن. وكنت إن لمحت إحداهن من صاحبات 
المظهر الجميل, كنت أشعر بالرغبة في أن أتواعد معها على القاء بهاء إ# أثني 
بدلا من أفعل وأنفذ كنت أقول لثفسي «إثها لن تحب أن آي إلبها وأطلب مثها 
موعداء ولربما اعتقدت أنئي مجرد طالب جديد «غشيم»؛ بل وربما آنها تواعد 
غبري الذي من الجائز أن يكون أفضل الطلبة وأحستهم منظرا, والتالي قإنها 
أن تقوم بمجرد التفكير في الخروج معي 


وفكذا كنت أتراجع لأعود إلى التفكير في الطرء 
نفسي إلبهاء وماذا وف قوله وأحکیه لها و 
الشجاعة الكافية لكى أبداً في محادثة إحدى الفتيات ممن لا أعرفهن فامضي 
إليها أتمتم وأغمفم بكلمات الخطبة الصغيرة التي أعددتها للمناسبة؛ والذي 
حدت أن تسع فتيات من كل عشر منهن كن يتصفن نفس الطريقة التي توقعت 
آن یکون بها رد فعلهن, كما رسمتها من الاصل في خيالي. فالواحدة منهن 
تبدی ضیقها مني وهی تردد: ءل أعتقد آنني آعرفك من قبل». بل ویظهر آنها 
کائت تتسلی بسلوکي امرتبك وحالي الذي برشی له آمامها 


إل أن الامر كان مختلغاً تماما مع زميلي الذي كان يشاركني الإقامة في 
الفرفة, قد كان من النوع الذي يسهل الثعرف ليه والتحاد معه. كان يذهب 
إلى احدى الفتيات ممن لم يلتقي بها أبدأً من قبل طول حياته ويبدةً معها في 
قيقتان حى يبدأ في الضحك معها والثرثرة مثل 
قدامى الاصدقاء. لم يقل أحد أبدا عليه إنه «غشيم». بل الحقيقة أنهم كائوا 


الحديث ولا يقضي سوى 


يحبون طريقته الجرينة في اقترابه منهم. 


کیف تیر من امام بال من أو لظا u‏ 
کف عرفت بسر شريكى في الغرفة 

وآخيراً. حدث في أحد الایام آن دفعته لكى يحكي لي عن سره. قال الزمیل: 

«عليك أن يكون لديك الاعتقاد بان الطرف الأخر سوف يحيك». ومن إشارته 

ب زمیلي باهتمام اکب لقد کان محبوياً من الاولاد بثفس 


هذه اتاق مرا 
القدر الذي یتمتع بحب الفتیات له. پل إنه کان يمارس سحره حتى على 
الاساتة. وكان ينسجم في القيام بأداء أشياء داخل قاعة الدرس, لو قمت آنا 
بها لكانوا قد قذفوا بي بعيداً عن القاعة بلا رحمة. وكان الذي يحدث معه أن 
يقوم الأساتذة ببساطة بالابتسام والضحك لا يفعل, بل وكانوا برون فيه فتى 
ظریغا, وعند مراقبتي له آثناء آدامه لا یفعله. لاحظت آنه کان يتصرف داشا 
وكان استجابة الطرف الأخر الإيجابية تجاه أمر مفروغ منه: ولان هذا الفتى 
آمن بان الآخرين سوف يحبونهء فقد تصرف كما لو أنهم سوف يحبونه بالفط 
وهو ما كان يحدث بالفعل. وياختصار: إنه أخذ بتبنى الموقف الذي توقع أن 
ياخذ به الطرف الأخر ويتبناه. 


وكان مما لاحظته أيضاًء آنه بسبب اقتناعه الكامل بأن الطرف الأخر 


سیون ودوداً معه؛ فلم يكن يحس بالخوف من الناس؛ ذلك لأنه لم يكن في 
موقف الدقا ع عن تفسه منهم. 


الخوف من الناس يدفعهم بعيداً عثك 
يشكل الخوف راحداً من أكبر المعوقات في عملية التعرف بالناس بسرعة 
والتعامل معهم على أسس من الود فإنك تخشى ألا يحيك الطرف الأخرء ولذا 
تكمن داخل قوقعتك. مثل القوقعة التي تعتقد أنه سيهجم يها ويطاردهاء وان 
تستطيع الاس الاقتراب منك ذاك لك بعيد عنهم هناك داخل قوقعتك الدفاعية. 


111 اساليب اقات رالحفاظ علبها 
نا معدية لبعض الأمراض, وان لها تاثيرها على الإطراف القابلة. 
فإنهم يداون في الانسحاب عنا هم ايغنا. 


ولان موا 


وليس ما هو أصدق في ميدان العلاقات الإنسانية من هذا الامر: ان كان 
موقفك الاساسى هو أن الأخرين لن يكونوا وبودين مع او انهم لن يحبوك. 
فإن ما ستخرج به من التجربة معهم لن يخرج عن هذه الحدود. اما إن كان 
الموقف الاساسی لك هو آن معظم الناس ودودين وانهم پريدون ان يكرنوا 
بت لك صدق هذا الامر وتك 


كنت محقاً في اتخاذك لهذا الوقف. 

دع فرصة للمودة 
وسوف يكون غيرها من الأمور في صالحك 
تظب على خشيتك من أن يقوم الطرف الأخر بصدك. قم بامخاطرة؛ وراهن 
إنك لن تفوز في كل مرة. إلا ان الأمور تميل 
جميعها إلى أن تكون في جانبك. وعليك أن تتذكر ان معظم الناس يتوقون إلى 
الصداقة تماما كما توق نت إليها. إنها تشوق هالي, وقد يكرن السبب في ان 
الطرف الآخر لا يظهر دائماً مودرته ووده قد يرجم إلى خشيته من ان تقرم برده 
او صده عنك. 


تكن المبادرة من جانبك. ولا تنتظر دليلا ى الصداقة من الطرف الأخر. 
ابدأ بالتحرك الارل. والنتيجة أنك ستراه قد بدا في التعامل والاهتمام. 
لاتنکن ملحا 
نعرف جميعاً أن هناك من الاس من يلح في السعى لكسب قبول الأخرين 
ورضائهم؛ وهو ذلك الصنف من الناس الذي يبذل كل جهد يستطيعه من اجل 
اطيفاًء بل والذي ل يتور عن امتهان نفسه من اجل استثارة 
نفوس الأخرين. 


کپف لشبهر من امام بالود من اول لحظة. r‏ 
خير اننا تمرف ايضاً ان هذا النوع من الناس بالذات نادرء بل ابد. ما 
یستطیع ان یحظی بالحب او بالقبول. إنه صنف غير محبوب على الدوام. 
وكلنا يعرف تلك الفتيات اللائى تبذان ما في وههن لكى تضمن الزواج إلى 
الدرجة التي يفر معها الرجال منهن. والكثيرات منهن يتمتعن بامظهر الانيق 
والجانبية والجمال وكل السمات المرغوية في المرأةء وكان بامكانهن أن يحققن 


مرادهن لو أنهن قمن بالتخلى عن إلحاحهن. 
وكثيرا ما نرى ذلك الشخص الذي يرغب في 
بصورة تدعو للاثارةء لا يحصل عليها في النهاية. 
حدث منذ مدة قريبة أن كنت أتناول العشاء مع اثنين من أصدقائى عندما 
ذكر اسم أحد الاشخاص ممن يعرفونهم واسمه بيل. 


قاميا باخ فن طابا 


سال أحدهم : هل حصل بیل على اا 
رد الآخر : كلا. إن أخر تقرير لدي يقول أنه لم يحصل عليها. 


- بالهء ما الخطا في الامر؟ ثم إنه بالتاكيد يستحق هذه الترقية فهى من 


حقا؛ کما آنه يتمتع بالقدرة ویکل شیء بؤهله الحصول علیها 


- لا أدرى المشكلة في الموضسوع؛ ما لم يكن كل ما هناك هو تلهفه عليها 
وققه الشديد بخصوصها 

عليك أن تسترخي وأضمن أنهم سيحبونك 

في مواقف العلاقات الإنسانية أن تبدي تلهفك الحصول على شىء 

بصورة مكشوفةء وأن يعرف الأخرون عثك أنك متلهف إلى حد اموت للحصول 


لی ماتریده. 


قن أساليب سمل الصداقات والعفاظ عليه 

فهناك ميل طبيعى قوي لدى الطرف الأخر لصد أى عمل يشعر أثك شديد 
اللهفة على القيام به. وتقوم الغريزة لديه بدفعه إلى القيام بتصعيب الأمر وال 
بصبع في شك أن هناك ثمة ما لا يدريه في الامر كله. فعندما تعطى انطباعاً 
بأئك تريد إتمام هذا العمل بصدورة مبالخ فبهاء وعندما تبدى تلهفك عليه, فاتك 
بذاك تدفعه للتساؤل عن السيب في محاولاتك الكبيرة هذه ويبدأ الشك في 
التسرب إليه 


وعندما ياتي أحدهم الكى يتسول الصداقةء فاميل الطبيعى هو الابتعاد عنه. 
ولا يرجم ذاك إلى بعض السمات في الطبيعة الإنسائية, ولكن إلى تقس القانون 
النفسي الذي نتحدت عته. فالشخص اللحوح يشر بالخوف إلى حد الموت من 
أن الطرف الأخر لن يحبه أو من أنه لن ينفذ له ما يريده. ويدلاً من أن يقول 
لنفسه «أعرف أن الطرف الأخر سوف يحبنى»ء يقول لها: «إننى أخشى كثيرة 
من ألا يحنى»ء وهو نقس الشعور الذى يتسرب إلى الطرف الآخر. إن الشخص 
اللحوع ل 


دي ای تة في نفسه. 

وليست الوسيلة هى أن تمتهن تفسك كي تلفت نظر الطرف الأخر وتدفعه إلى 
الإسراع نحوك. إن ما عليك هو أن تسترخي, وتدرك آنه سوف يصبح وبوداً 
يتصرف بحكمة: ووقتها ستکون هادا ومتماسكا عند تعاملك معه: والشی» 
الذى يستطيع أن يقوم به الشخص اللحوح هو أن يبتسم؛ فمن المستحيل تقريياً 
أن تكون قلقاً ومشدوداً عندما تكون مبتسما, فالابتسامة استرخاء. والابتسامة 


تظهر الثقةء والابتسامة توضح أنك تدرك أن الطرف الأخز سوف ياتى ويقدم 
کما هو متوقع منه آن یفعل. 


كيف تشمو من أمامك بالود من أول لحظة 8 
إصنع المعجزات .. بابتسامة! 
شىء آخر لاحظته عن شريك الغرفة: أنه كان دام الابتسامة. كان أكثر من 


ممادفته «ابتساماء. وإذا ما مر بخاطرك ذاك الثوح من الناس الثين من السهل 
وا t‏ 


التعرف بهم وتعرفهم بالفعل» فسوف جد أنهم, وبلا استشناء» من كبار 
المبتسمين. إن الابتسامة الحقيقية ا مخلصة تقوم مقام السحر في خلق شعور 
المودة في تفوس الأخرين في لحظتها وطى الفور. 

ماذا تقول الابتسامة ؟ 


الابتسامة الطيبة الخالصة تقول أشياء عديدة الطرف الأخر, إن ما تقول 
ليس مجرد «إنني أحبك وآتي إليك كصسديق» واكنها تقول أيضاً «إنني أفترض 
أنك ستحبني أيضاً»» وعندما ياتي إليك كلب صغير وهو بهز ذيله فإنه يقول لك 


إئي واثق أنك شخص لطيف ونك تحبنى.. 

وهناك شىء أخر هام تقول الابتسامة وهو «إثك تستحق الايتسام لك وقد 
قالت انا «بونارو أوفر ستريت» في كتابها: «فهم الخوف فينا وفي الأخرينء «إن 
الشخص الذي تسم له يرد الابتسامة إليتاء الامر الذي يعني بطريقة ما أنه 


ابتسامته تسجل لنا الإحساس المريع 


الاستمتاع به. إنه يبتسم ذلك لان ابتسامتنا قد خلقت 


المفاجىء الذي مكناه 
الشعور لدیه بأنه جدیر بالابتسام له بما يمكنتا أن نقول مهه إننا ا 


اهو 


وحده دون غيره من بقية الزحام لجدارته بها لقد ميزناه عن غيره وأكسبناه 


حالة فردية خاصة لا يتمتع بها الكل.. 


د أساليب عمل السداقات رالمفاظ لبه 
ابتسم من الأعماق 

دائما ما يطالب مدرسى الصوت من طابتهم أن يتنفسا من الاعماق. وان 
يسمحوا لاصواتهم أن تصدر من الاعماق. 

وإذا أردت أن تجعل من ابتسامتك صائعاً للأصدقاء. فإن يها أن تاتي من 
الاعماق هى أيضاً. عليها أن تصدر من القلب وتذكر آن الالاعيب لا تؤثر في 
الأخرين, وان ما يؤثر فيهم ليس سوى الشعور الصادق تجاههم. 

وأفشنل تصنيحة ضادفتها عن كيهب السام چات في تاب «استرع تم 
قم بالبیع»ء لچوزیف أ. کینیدی» حیث یقول: « تبتسم في داخلك, إن ما 
يتسرب إلى لاوعى عميلك هو الإحساس وليس تعبيرات وجهل إنك لو حاولت 
بوعى منك وقصد أن تبتسم عن طريق التحريك الالى لعضلات فمك 
ضرراً أكثر من المنفعة. وبدلاً من ذلك عليك أن تنسى فمك وقم بالإبتسام عقلياً. 
وتخيل أنك تشعر باميل إلى الابتسام في داخلك. وعندما تقوم بلك ستشعر 


بالاسترخاءء ذلك أنه من المستحيل أن تشر بالمودة في الوقت الذي تكون فيه 
أو أن تشعر برو عدوانية وات مسترخ». 
إسمح لابتسامة أن تنطلق 


هناك سبب بسيط لعدم ابتسام العدید منا کثیراًء أو بإخلاص, وهو يتمشل 
في عادتتا من ننا داثمً نقوم «بحبس» مشاعرنا الحقيقية.. داخلنا. فلقد مون 
أنه ليس من المستحب أن نكشف للعالم عن أحاسيسناء ويالتالى فإنتا # تحاول 
أن نكون صريحين أو أن نظهر أحاسيسنا على وجوهنا. على أنه من المحتمل 
أنك تعتقد أنك ل تتمتع بابتسامة جميلة. وأنك # تمرف أبداً أن تبتسم بطريقة 


كيف فُشعر من اماك بالود من اول لحظة. MV‏ 
إلا أن خبرتي تقول إن الكل يتمتع بابتسامة طيبة حبا بها الله الجميع. وهو 
شیء یملکه الجمیخ في داخله وان الامر کله نحصر في إطلاقه من مکمته. إنها 
مسالة التغلب على الخوف من إبداء مشاعرك الحقيقية التي إن أطلقتها خرجت 
مهها الابتسامة من تلقاء نقسهاء ذاك نك إن شعرت بالودة وأحسست بالإرتياح 
تجاه العالم قإك تحتفظ هذه الحالة بابتسامة تناسبها 


وكل المطلوب مجرد ممارسة بسيطة التعبير عن أحاسيسك. وكلما زادت 
الممارسة كلما قل الحرج لديك وكلما زادت العفوية معك. وكم من أناس متجهة 
الوجه عبوسنة املامع قد استطاعت أن تنمي لديها تقديم الابتسامة الجذابة 
لجرد ممارستهم اليومية لعملية إطلاق امشاعر. وأنت عندما يتملك الإحساس 
بالارتياح دع نفسك تنطلق على سجيتهاء ولا تخجل من وميك الذاتي اسماحك 
لوجهك آن يقول: «صاحنبي. کم آنا سعید القانك.. 
کیف تستخدم سحر ا 

حاول التدرب كل صسباح أمام مراة الحمام في بیتك. وحاول آن تتذکر ما شیر 
فيك البهجة وتحبه بالفعلء ثم اطلق أحاسيسك ودع شعورك بالبهجة ينساب 
ويغطى كل وجهك :وفكر في كل الامو التي يمكن لها أن تجرى معك خلال 
اليوم كان تشاهد نفسك وأنت تجرى صفقات البيع مع كل من تمر عليه وتزوره. 
اح مع كل من تلتقي به. امنعطئع اتقسك » احاسيس 


البسيط يمكن أن يحدث فرقاً في رد فعل الأخرين معك. لقد كتب «فرانك بت 


في مجلة «لايف» عن كيفية استخدامه لجاسة صباحية يومية لمارمنة الابتسام. 


5 أساليب عمل الصداقات والمفاع علبي 
من اجل آن يعد تشكیل شخصيته في فترة وجيزة؛ كما يقول والذي حدث انه 
سرعان ما تجاوب الناس معه بصورة آسرع وپاتوا پستقبلونه بود اکبر وترحاب 
أعظم. والثتيجة أن المبيعات التي حققها وصلت في أرقامها إلى عنان السماء. 
كيف تنمي لديك ابتسامة خالصة حقيقية؟ 

إن صادفت مشكلة في أن تصطنع انفسك «الإحساس المبتسم» في بداية 
الامر؛ فلا تقلق. امض في طریقك وواصل «تظاهراتك» رغم کل شی». وحاول 
«تسخهل» عضلات الابتسامة وسوف تبدا بعدها في الإحساس بتفاول اكبر. إن 
حرکاتنا ھی ما تحدد احاسیسا تماما کما ان احاسیسنا تقوم بتقریر حرکاتا 
وتحددها. لقد قال «وايام جيمي» ذات مرة إنه من الستحيل الشعور بالتشام 
عندما تنقلب أركان فمك إلى أعلى انه من المستحيل ان تشعر بالتفاؤل عندما 
تنقلب أركان فمك إلى أسفل. 


وکان «شارلز داروین» مكتشف نظرية التطور قد کتب کتاباً علمياً له يلق 

ابعثوان؛ التعبير عن الانفعالات لدى الإنسان والحبوان, والذي قام 
ابعة كل الاسباب العلمية التي تدعونا إلى القيام بتمبيرات جسدية معينة. 
عندما تتملكنا انفعالات معينة وقد وصل هو أيضاً إلى نتيجة أن الانفعال 
والتعبير مرتبطين الغاية ببعضهما في نظام العادة اديا لدرجة أثك لا تستطيع 
ببساطة الشعور بالانفعال بالفعل ما لم تقم بالتعبير عن 


إن عملية الابتسام في حد ذاتها تساعدك على الإحساس بالمودة والتدريب 
على الابتسامة الصحيحة والضى بك خلال الحركات التي تتطلبها الابتسامة 
الحقيقية, وليس الابتسامة اللفقة المزيفة: 


ثم إن بوسع أى إنسان أن يتعرف على الابتسامة الحقيقية عند رؤيته لها 
إذن عليك القيام بالتدريب امام مراك إلى أن يتم ك رؤية الابتسامة الحقيقية 


تخلقه الابتسامة الحقبقية الخالصة. 


بمكنك أن تختبر قوة الاإبتسامة 
منذ قريب ؛ قمت بالتحدث إلى موظفي سلسلة من محلات إنتاج الألبان في 
أوهيو وولاياتها المجاورة. کان حديشي يتضمن ملاحظات عن الابتسام وهن 
السحر الذي يمكن له أن يحققه إن تم استخدامه بطريقة سليمة: 
ويعدها باسابيع؛ ايحت لي الفرصة للالتقاء بواحدة من السكرتيرات التي 
اهتمت بهذا الامر. كانت السكرتيرة قلقة ومتلهفة لإطلاعي على بعض 
الاكتشافات الراثعة التي توصات إليها في هذا الصدد, لقد قرت المراة بعد 
سماعها لحدیثي آن تقوم باختبار نظریتي عن الابتسام؛ واختارت للاختبار جل 
التسوق التي كانت ستقوم بها في اليدم التالي ادل فترة تناول الفدا* لكن 
اليوم التالي انقلب إلى يوم شديد الرطوية ويزخر بالمطر الشديد» الذي بدا الامر 
معه غير مناسب ومحبط بصورة عامة. غبر أن المحلات كانت مزدحمة بالزبائن 
رغم ذلك مما آشعرها 
إلبهاء ذلك لان کل منها كان 
مختلفة: 


وتذكرت اقتراحي بان تقدم ابتسامة كبيرة للطرف الإخر؛ قبل ان تنطق باي 
كلمة. واستطاعت السكرتيرة بذاك أن تكمل إتمام خمس صفقات مختلفة في أقل 
من نصف ساعة! وم يحدث لها من قبل أن أتمت مثل هذا التسوق والشراء في 
مثل هذا الوقت الوجيز. ومما أثارها بالفعل انها قد تلقت أفضل خدمة وتمتعت 
بارقى معاملة في كل المحلات الخمس. ولقد صادفت في أحد المحلات أحد 


ا اساليب سمل الصداقات والعفاظ طبه 
الأركان وقد أحاط به عدد كبير من النساء من المتلهفات على الالتفات إلى 
طلباتهن, إلا أن سكرتيرتنا الشابة استطاعت أن تاتقي بعينها مع عيئي البائعة 
هناك وكان أن منحتها ابتسامة عريضة مكنتها 
غيرهاء ون يحظى طلبها بالاواوية في ا 


أولا دون 


استخدم رصيد المليون دولار لديك 

إن لم تستخدم ابتسامتك فإنك في ذلك تشبه ذاك الرجل الذي يمتلك مليون 
دولار دون أن يكون لديه دفتر للشيكات. إن الابتسامة هى رصيد المليون دولار 
الطويلة في التعامل مع الناس, وفي تعليم الناس كيفية تطوير 
وتنمية ابتساماتهم داخل المصسحات الغاصة بي من الملاقات الإنسائية 
والمبیعات. وصلت إلى نتيجة أن کل منا یتمتع بابتسامة تساوی ملیون دولار 
مغلق عليها ومحتفظ بها داخله. 


ما الذى بمكن أن يقدمه سحر الابتسامة أيضاً ؟ 
وجه إلى أحدهم مجاملة الثناء ومعها ابتسامة. وستجد أن المجاملة قد 
تضاعفت عدة مرات. 


الپ من آحدهم ممروفا وام ومستجد آنه لیکاد آن کون مدق لحك 
هذا العروف 


قبل جميلا من غيرك وابتسم, وستجد آثك بذاك قد أضفت إلى التتدير الذي 
يشر به الطرف الآخر منك 

وحتی إذا ما کان يتعين علبك أن تستخدم حديثا صريجاً بدرجة ماء قان 
التي قد تجد لنفسها مكاناً في مث هذه الآحوال. 


الابتشامة تذهب بامرارة 


كيف تشر من امامك بالود من أول لمظة. 11 
ابتسم عندما تجري مثل هذا الحديث الصريع؛ فإن ابتسمت يصب كل شىء 
تقوله تقريبً مقبولاً مثك. 

التق بأحدهم لايل 


ابتسم, وسیشعر وکاته يعرفك طول حیات. 


إنك لن تستطيع شراء أكسير سحري مث ذلك حتى لو قدمت مقابله لك 
أموال العالم. إل أن الخالق الاعظم قد منحك وأعطاك مثل هذا السحر تماما 


وکل ما عليك فعله أن تستخرجه وان تنفض الغبار عنه وان تضعه للاستخدام. 

خلاص الفصل السابع 

١‏ - كثيراً ما تصل العلاقات الإنسانية إلى طريق مسدود لخشية أحد 
الاطراف من أن يقوم بالخطوة الاولى. 

۲ - ل تنتظر إشارة من الطرف الأخر وافترض أنه سيكون وبوداً معك 
وتصرف لى هذا الاساس. 

٣‏ - تبنى الموقف الذي ترغب في أن يتخذه الشخص الأخره وتصرف كما لو 
أنك تتوقع مته أن يحبك. 

٤‏ - جرب لنفسك أن يكون الطرف الأخر ودوداً معك, إنها مقامرة على 
الدوام» إلا آنك ستفوز ٩۹‏ مرة في کل مرة تخسر فیها لی راهنت على آنه 
سوف يكون وبوداً معك. ولو حدث ورفضت فرصة القيام بالتجربة فإنك 
سوف تخسر في کل مرة. 

ه - لا تكن لحوحاًء ولا تكن قلقاً متلهفاً بصورة واضحة مكشوفة. ولا تمتهن 
نفسك في محاولة دفع الأخرين لحبك. وتذكر أن هناك من يتمتع 


i‏ اساليب عمل المداقات رالعفا طبه 
بالجانبية الشديدة ومع ذاك يحاول العمل والسعى بجدية. فما باك وانت 
تفتقدها وذاك عند امتهانك اتفسك. 

١‏ - ليك بالاسترخاء وك أن تضمن آن الاخرين سوف يحبوك. 

۷- استخدم سحر ابتسامك «لتسخين» الطرف الأخر وتشجيعه. 

- بدا من اليوم واشرع في تحقيق ابتسامة حقيقي خالصة وذاك بالتدرب 
'الحمام؛ ويمكنك أن تعرف ما يعتيه شكل الإبتسامة 


وأصلية أر مجرد اصطناع والفيق. کنا أن ممارسك لحرکات الب 
سوف يدخك في عادة ممارستهاء بل وتدفع بك إلى التق بالابتسام 
وحبه اکثر. 
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الباب الرابع 
كيف يساعدك حديثك 


المؤثر على النجاح 


یحتوی هذا الباب على ما يلي 

الفصل الثاصن : 
كيف تنمى مهارتك في استخدامك نلکلمات ؟ 

الغصل التاسع : 
كيف تستخدم أسلوب ”السحر الأبيض* كما أسماه 
قاضي الحكمة العليا؟ 

الغصل العاشر : 
كيف تستطيع أن تدفع الآخرين بسرعة إلى الأخذ 
بوجهة نظرك؛ 


الفجل الثامن 
کیف تنمی مهارتك 
في استخدامك للكلمات؟ 


إن كان التحدث إلى الأخرين يشكل أحد متاعبك في علاقاتك الإنسانية: 
فإنني أدعوك با 
بعنوان: یف تشق طريك إل النجاح من خلال حدیش؟. 


إلى مطالعة الكتاب الممتع الفيد الذي كتبه «هاري سيمون» 


يقول السيد «سيمون» أنه بعد ۲٠‏ عاماً في دنيا إدارة الإعمال والعلاقات 


الإنساة 


نية. إن النجاح غالبا ما يعتمد على ما تملك من مقدرة أ انعدام المقدرة 
علي التحدث بقدر ما يعتمد على ما تملكه من مقدرة عى آداء عملك. 

وعندما سمعت عن عنوان کتاب «سیمون» لأول مرة بدا لي الامر وکان فيه 
شيئ من البالفة, إ# أنني بدأت عندها في التفكير في أولئك الرجال والنساء 
ممن أعرفهم من الناجحين والناجحات. ومندما قبت في القائمة التي تضمهم 
وجدت آن کل منهم متحدث جید (آو متحدتة) بالفعل. 


1 کید بساعدك مدب اثر على النجاج 
الشىء المشترك بين الناجحين 


لیس 
والناجحات باحثاً عن الشىء المشترن ال 


مدير تحرير مجلة «لايف»ء دراسة على الاف الناجحين 


یمکن آن یوجد بینهم 


هذا الشىء. لقد وجده في «مهارة استخدام الكلمات». ووجد أن هناك ارتب 


شديدا بين إحراز القوة وبين مها 


باطمئنان زيادة ما تحرزه من قوة الو أنك قمعت بيساطة بزياد' 


خدام الکلمات, حتی أنه يمكك أن نتوقع 


الكلمات 


لديك 


اعتماد السعادة على القدرة على التحدث 


وتعتمد سعادتنا أيضاً: وإلى حد كبيرء على مقدرتنا في التعبير عن آفكارنا 
ورغباتضا وأمانينا وطموحاتتا أو وإحباطاتناء من خلال تحدثنا مع الأخرين. 
ويحكى لثا المستكشفون العائدون من رحلاتهم «الفردية» آن أكثر ما كانوا 
يفتقدونه ويحسون بأثه ينقصهم هي تلك ٠‏ الاحاديث البسيطةء أو ءالدردشة» 
التي تجري وتتم بين البشرء كما وجد الإطباء النفسيون أن الكثير من الناس 
يشعرون بالتعاسة لاهم لسبب أ آخر؛ عاجزون عن التعبير عن أنفسهم وأنهم 
یمضون حیاتهم وهم یکتمون آفکارهم وانقعالاتهم في داخلهم. 


كيف تثير أحد الأحاديك 


کید تشمی مهار في استخدامل اماتا v‏ 
بعرفون كيفية استخراجهاء وإنهم يمتنعون عن إخراجها لانهم يرون أته من 
السخف البدء فجاة بإبداء ملاحظة عميقة عن الطبيعة أو الكون. 
آن وصفوا انهم ملين وأڻ كلامهم سوف يدعو إلى السام 
مث: حسناء یبدو انها ستمطر الییم! 


خرجوا باقوال 


وقد عبر «وليام جيمس» عن ذلك مباشرة عندما قال إن السبب في أن 
الكثيرين يجدون أنه من الصعب عليهم أن يكونوا من المحدثين اللبقين هو «إثهم 
یخشون من تردید شی تافه ممل آو شیء بفتقد الصدق والإخلاص؛ أو شىء 


# يستحق أصسلا أن يقال أر شى لا يتناسب مع الظرف والثاسبة بصورة أو 


وکان علاجه أن «المحادثات تزدهر بالفعل وآن المجتمع تتجدد خلاياه عندما 
يحرر الناس قلويهم من أسرهاء وأن يطلقوا السنتهم تتحدث بتلقائية كما تشاء 
بلا تدخل أو مراجعة: 
توقف عن محاولة وصولك إلى الكمال 


کتب »چون د مورني» فى مجلة «لايف» مقالاً بعنوان: «محاولة الوصول 


الکمال»» قال فیه: 


ءل يمكن لاد أن يحظى بالتالق واللمعان في كل الحظلة. وحن عندما تستعد 
أفكارنا من المخ لا قوم بانتزاع الكلمات اللطيفة أو ءالجواهر الادبيةء مثه 
انتزاعا أو قسراً. إن هذه الأشياء ترد إلينا بسورة عفوية غير مترقعة عندما 
نكون في حالة استرخاء نتوقف فيها من أن تكون أنفسنا على 
طبيعتها... وقد قال رسكين ذات مرة انه لم يكب بصورة جيدة إلا عندما کان 


17 كيف يساعدك حديك المزثر على النجاع 
يحاول ألا يجيد الكتابة. وکتب «هنرى جيمس» إلى صسديق له: كثبراً ما يسالني 
الناس؛ ما رایلد؟. کیف لي ان اعرف رابي حتی افتح فمي وطق به 


يكن يخش أن يكون مبتذلاً أحيانً. اختر أى من الاممال الادبية الرائقة وسوف 
تكتاشف فيها وجود فقرات مطولة من الملل المباشر. 

لقد قمت في الاسبوع الماضي 
قدمها ثلاتة من أكبر التحدثين في اا 
أحقا؟»» دل لا تقل هذاء» «حستء الآن: هذا شیء کبير.. 
عن هذا الموضوع:. 
تجد أن ما يربو على نصف ما يقال في هذه الاحاديث ليس تافهاً 
فحسب بل أنه لا معنى له بالمرة أيضاً؛ خصوصاً في المراحل الأولى له وهى أمر 
ينطبق حتى على أكثر الأحاديث إثارة ومدعاة لتنشيط الذهن. وبعد فترة من 
«التسخين»ء وعندما تبدا عجلات العقل في الدوران بسهولةء يصبح بالإمكان أن 
تكتسب المحادثة لنفسها صفة الاصالةء شريطة الا يجهد المشاركون فيها 
اتفسهم كليرا رها كذاك بالقصر والعمد. إن الامر 
عن الذهب في المناجم. إن آياً من الب 


ملاحظاتي عن أجوية خلال أحادیٹ 


بحسناًء ماذا تعرف 


برض عتصصر الذھب الخام ی یخجل منه إن لم یکن من قیراط ۲۲ آی من آرقی 
الانواع وأصفاهاء وإذا لم تحدوك الرغبة في إزالة الكثبر من الصخر والتراب 
حتى تحصل على القليل جداً من الذهب في البدا لن تستمر في الحفر 
بدأ حيث يمكك أن تجد الكميات الاكبر مته.. 


کید تنمي مهارد في استخدامك تلمات؛ ۳ 
ليس من المغروض 
الأخايث البسيضة أن تكن عميقة 
لكل تفاهاته؛ وكل منا يشترك في الاحاديث البسيطة أو الدردشة التي لا 
أله أهميته ومغزاه. إن هذا النوع من الاحاديث 


مع شخص غريب عنك تماماً, وقد تدهش أنك في كثير من الحالات تقول آشياء 
ممتعة ولها قيمتهاء ذاك لاك لا تحاول أن تفعل ذاك قصداً على وجه التحديد 


الدفء والحرارة في الموضوع الذي تعرضه 

اعمل عمداً على المرور بغترة «تسخين» عند بداية الأحاديث. لا تتوقع أن 
تكون «ساخنأًء من البداية. قم بالإنصات إلى «المتمرسين» في هذا الامر في 
التليفزيون. إنهم يعرفون أن الحديث البسيط ليس بوسعه أن يبدا المحادثة لهم 
فحسب. بل إنه يمكن له أن يستخدم لبمث الدفه والحرارة في المشارك الاخر 
وتهدته اء لقا وهم ل يحاون اتخراج ائ اقكار تة من القحض 
الأخر المشارك إلا بعد أن يقوموا ببعث الحرارة فيه: «حسنا: وما اسمك؟ من 
أنت؟ وماذا يعمل زوجاد؟ كم لديك من الاطفال؟ وما الفترة التي تنوين 

قضائها هنا؟ ما الذى دقعك إلى المجیء إلى تيويورك؛ 
قد تسال: ومن يعبأ بمثل هذا الهراء؛ من اللؤكد أنه لا يوجد في هذه 
آنه من المؤكد أيضاً أن هذه الأسئة تعمل 


!ر 


الاستلة أ شىء متاق أو عميق. 


۲ کف بساسا حبرت انار هي اشجایی 
علي استمرار دوران المحادثة وانها تعمل على جذب الشخص الأخر و«جره 
إلى الحديث والكادم. 


كيف تستخرج الأحاديث الممتعة من الآخرين 


انصت إلى الإجابات التي يقولها الخبراء هنا. عندما تقول 


إن هؤلء الناس ليسوا مملين أ ممن يتمتعون بالبلادة: 


!¥ أنهم يستمرون في هذا المسار وهم بقدمون إجابات وتعليقات تافهة غير 
عميقة بينما يقومون وضيوفهم ببعث الحرارة في بعضهم البعض» وسرعان ما 
تخرج منهم الحقائق الممتعة: واملاحظات الذكية والفتات السلية: 


فإذا كان هؤلاء الخبراء» ممن يدفع لهم الاف الدولارات اسبوعياً لقدرتهم 
کم حدشین. لا یستطیمون البده اء كبيرة؛ فما الذي يجك 
أنك قادر علی تیان ما لا یقومون به؟ وإن کان هؤلاء الخبراء ۷ یخشون من آن 
يوصموا بالتفاهة والب 


ال فلماذا تخشی انت 
دعه بتحدث عن نفسه 
إن حدث لك في مرة قادمة أن قدمت إلى أحدهم وعجزت عن أن تجد شيئاً 


تقوله؛ فلك أن تأخذ الدرس من خبراء التليفزيون والراديو. حاول القيام ببعث 
الحرارة في الطرف الأخر بمث هذه الاسة: 


یا مستر چونزاء. 


«ما المدة التي خططتها لنفسك لتبقى فيها معنا فى مدينتنا؟.. 


کید تنمي مهارد ي استخدامك اکلمات؟ E‏ 
«ما رأبك في الطقس هنا؟ء. 


«هل لديك عاظة؟». 
«ما العمل الذي تشاله؟ء. 


على أن هناك من هم أبرع من ذلك في عملية بم الدف» والحرارة لقدرتهم 
على دفع الأخرين للتحدث عن انفسهم, إنهم يكسرون الجليد يذه 
ويرفعونها مع الشخص الأخر. لتمكنهم من إشعاره بأنهم بهتمون بأمره وه 
ولست في حاجة لان تبحث عن موضوع يستطيع الطرف الأخر أن يصول فيه 
ويجول وأن بتحدث فيه بطلاقة؛ فما عليك سوى أن تجعله يبدا في ذاك الموضوع 
الذي يعد خبيراً فيه بالطبع وهو أن تجطله يبدأ في الحديك عن نفس 


إن كلمات بده المحادثة وانطادقها لها مفزاهاء إل تبدا لمحادثة تماما كنا 
تبدا في إإشعال النار في الخلا وإيقادها؛ فليس المطلوب منك أن تبدا العملية 
بنيران ضخمة. إن ما تشعله مجرد عود كبريت صفير في البداية. وعندما فقول 
الجليد وكسر الكلفة, وهلم جراء فذلك يعئي أنتا ؛ ويلا وعى مناء كنا قد 
أدركنا فعلاً أن المحادثات الجيدة تتطلب فترة لنشر الدف» ويعث الحرارة. 


كيف تذبب الجليد مع الآخرين 
سوف تجد أنه يمكن لك استخدام هذه الطريقة لبدء محادثاك مع الغرياء 
في الطائرة أو الحافلة أي القطارات. إنك بذاك تضيف اة إلى رحلتك بل وريعا 
يصبع أحدهم صديقاً دائماً لك ولا تحاول أن تفكر في قول ث 
بعض الملاحظات أو إلقاء بعض الاسئلة؛ وقم بالتعليق علي مال 


»میق او هام. 


ننا سنعاني خير من هذا الجو هنا 


r‏ كيف يساعدا مدید الث علي النجاج_ 
«الجو حار هنا يا أصحابي. كم أود من الذين يجلسون هتاك في المقدمة أن 
يقوموا بفتع التوافذ. 
هناك طريقة أخرى جيدة. وهى أن توجه الاستة. إن طلبك لإحدى المعلومات 
من جارك لا يعمل فقط على بعث الحرارة وفتع باب المحادثة معهء وإنما سيجه 


أيضاً يشعر بالارتياح لاه أصبح في موقف يتيح إليك «معروفاًء أو 
ETE‏ 

«هل يمكن أن تخبرني ما هو الوقت الآن؛. 

«متى تصل هذه الطائرة إلى کانساس سیتي؟.. 

«هل تصل حاظلة ریفرساید إلى هنا؟.. 

مثل هذه الأستلة تتسم باالسهولة والبساطة؛ أليس كذللك؟ مؤك أنها كذاكا. 
وهذه هى الطريقة التي تبدا بها المحادثات وتثار. إن سبب عجز الكثيرين عن 
البدء بالحدیث هو آتهم بحاواون بكل مشقة في إیجاد ما ببدأون به ویجعلون 
ست نفک ما عي از ایهم ويه 


كلمة ءا 


والضوء الأاخضر الذي تفتحه يساعد على استمرار المحادثة. 


إنك لكى تكون محدثا لبقاً لا يكمن كثيراً في التفكير لقول أشياء هامةء أو 
في سرد أمور بطولية ولكن في فتح شهبة الطرف الأخر الحديث ويفعه للكلام. 


إن استطعت أن تدفع الأخرين إلى الكلام استطعت بذاك أن تحظى بسمعة. 
المتحدث الجيد اللبق. وأكثر من ذلك. إن استطعت دفعه إلى الكلام. وتركته 
يستطرد في کلامه ویستمر؛ فلن يكون هناك ما هو أفضل من اك لبعث الحرارة 


کف تنم مهارنك في استخدامك الکلمات؛. rr‏ 


وكذاك لخلق اهتمام أكبر لديه بك واحتفاء أكبر بأفكارك عندما 


حد أن أخبرني أحد الأصدقاء منذ فترة قريبة أنه حاول عدة مرات دون أن 
ينجع في الدخول إلى أحد المواقع البحرية لصيد الاسماك كى يشاهد بطريقة 
أوضح سباقاً القوارب کان يجرى هناك في الخليع. وفي کل مرة کان يذهب فیها 
إلى هناك كان رجل الشرطة يوقفه ويمنعه من الدخول. «لقد بات هناك الكثير 
جداً من الناس الذين جاوا قبلك ولا يوجد أى مكان هناك بالوقع لوافد جديد 
إل إذا غادر أحد منهم» كانت هذه هى الحجة التي استند إليها الشرطي في كل 


وقال صديقي: إن مجموعتنا كانت تتكون من أربعة أفراد من بيهم امراة 
اكتسبت سمعة أنها محدثة لبقة ممتازة. ومندما صدني الشرطي اثالك مرة 
قالت لي المرأة: دعني أحاول. وهبت بالفعل إلى التحدث معه لدة خمس دا 
ثم أشارت إلينا بعدها طالبة منا أن نأتي وسمح لنا بعدها بالدخول. وعندما 
سالتها بحق اله ما الذي قالته لكى يتسامع الشرطي ويقبل هذه لي 
أوهء إنني لم أساله إن كنا نستطليع الدخول. ان كل ما فعلته هو أنني أخذت في 
الحديث والدردشة معه. سالته إن كان يشعر بحرارة الجو بوقوفه في مكانه هذا 
ت الشمس وحكى لي الشرطي أنها مهمة متعبة بالنسبة إليه في عمله كمتظم 
اللمكان مع كل هذا الجمع من الناسء وأخذ يحكي لي عن حبه لصبيد الاسماك 
وما إلى ذاك وكان كل ما قلته عندئذ إننا قد جنا إلى هنا لشاهدة السباق. إل 
أننا أصبنا بخيبة الامل لائنا لم نستطع أن نشاهد شيناً من مكاننا هناك في 
الخلف عند الجدارء وعندها قال ولاذا ل تدخلون إلى داخل الموقع قسا؟ إنكم 
تستطيعون مشاهدة السباق من هناك بطريقة أفضل.. 


rs‏ كيف بساساك حدیش اا 


كلمة أنت .. كلمة سحرية 


ة للغاية أحد الاسرار الذي يمكنك معها أن 


ويمكن التعبير عن هذا السر بهذه الطريقة: 
«اسنمع لحديك بان يتحول إلى الآخر باستخدام «أنت» و «تفسكه بدلا من أن 
تقول «أتاء وهأنا شخصياًء. إن ذلك سوف يسمع الطرف الأخر با 
الاخضر ك باموافقة والرور. 


ا الضوه 


هذا الأمر واجب بالنسبة المحادثات. إن كلمة «أنت» كلمة سحرية إن قمت 


باستخدامها بطرية سليمة والكثيرون يميلون إلي تحويل المحادثة لتدور حول 
انفسي» و«أنا شخصيا.. ونحن إن فعلنا ذاك وجدنا الطرف الأخر ميال 


إلى إعطاا الضوء الأحمر لكى نتوقف. وذاك هو ما حدث مع صديقي الذي 
حاول أن يتخطى الشرطي عند موقع سباق القوارب. لقد مضى إليه لكى بقول 
«آناء وهآناء. «أتا أريد أن أدخل إلى موقع السباقء؛ هل تسمح لي آنا بالوصول 


إلى هنالهء. 


وكان أن أعطاء الشرطي الضوء الأحمر؛ ومن المشكوك فيه أن يكرن حتى قد 
سمع کل شیء قاله الرجل وربما كان قد أضناء الور الاحمر داخل عقله ما 
قطع الطريق على الرجل وألزمه مكان. 

ومن جهة أخرى؛ فعندما ذهبت السيدة التحادث مع الشرطي وضفطت في 
المحادثة على كلمة ءانت». استطاعت أن تبعث فيه حرارة امودة: فلم يكتف 
بمنحها الضوء الأخضر والاستطراد في المحادثة, بل آنه سمح لها بالدخول إلى 
اموقع الذى أرادته. 


کف تثمی مهارٹ في استخدامك الکلمات:. Ie‏ 


هل تتذکر ما ق 


في الفصول السابقة في هذا الكتاب عن الناس والبشر 
را وداثماً هو أنفسهم. طبق هذه المعلومة بإدراكك أن 
تعني أن ك أن تمضي في حدیك وتواصله» بیندا 
سو إشارة التوقف وعدم الاستطراد. 


كيف توجه الأسئلة التي تهم الآخرين؛ 
حاول أن تبقي على المحادثة في اتجاه ما يهم الطرف الأخر وذاك عن طريق 
طرح اسطا: لاذا؟ آین؟ کیف؟ 
فعندما يقول:«إثني أمتلك ۲١‏ فداناً هناك في اندیاناء» ا تندقع بقولك: 
«حستاً.وأنا آملك ۰۰۰ فدان في تکساس ولدی أیشاً ۰ه بثر من النفط فبهاء. 
عليك بدلا من ذلك أن تقول: «في آى ثاحية في أنديانا؟ قلت, ماذا تمتك هنال؛.. 


وعندما يقول إن لديه قارباً الصيد, فلا تقل: آه. دعني أحدثك عن طائرتي 
الخاصة.. بل أن تقول؛ تری. کم طول هذا القارب؟ هل هو مكشوف آم مغطی؟ 
منذ متی الكت هذا القارب؟.. 

وهناك أسئلة مشابهة مثل: اذا فعلت ذاك؟ كيف استطلعت أن تجح في 
ذا؟ وماذا تقول عندئذ؟؛ وكلها أسثلة يمكن لها أن تكسبك سمعة أثك واحد من 
أمتع المحدثين الذين صادفهم زميلك والتقى بهم طوال حياته. 

الخطيئة الكبرى 
في العلاقات الإنسانية وكيفية جنبها 

علبك أن تتذكر أن البشر في داخلها مخلوقات آنانيةء وان ما یهتمون به اول 

ودائماً هو أتفسهم وأمورهم من وظائفهم إلى عائلاتهم إلى مسقط 


ır 


كيف ساعد حدي الور على النجاج 
رؤوسهم ومدنهم الأاصلية. وإلى أفكارهم. وحتى السؤال مثل: «من أب 


يكشف سوى عن اهتمامك بالشخص الأخر وبالتالى تدفعه إلى الاهتمام بك. 


ولا تكن مثل ذاك الکاتب المسرحي الذي بعد ان قام بالتحدٹ عن نقسه ومن 
مسرحياته إلى صديقته لدة ساعتين. قال لها: «لكن هذا يكفي في الحديث عن 
ن عتك وعن نفسك ما رأيك أنت في مسرحیاتي؟ 


ترد أن تلمع وتريد أن تؤثر في 
الشخص الأخر. لكن حقيقة اللسالة أك سوف تحظى بتقدير أكبر لدى الطرف 
الأخره إن حولت المحادث إليه ولم تحولها إليك. إنه سيزرع في نفسه فكرة أرقى 


عك وسوف يعدك من الاشخاص الذین يتمتعون بذكاء كبير. 


وهناك قاعدة جديرة بالاخذ بها وهى أن تسال نفسك «عقليأء هذا السؤال: 
ماذا أريده بالضبط في هذا الموقف؟ هل تريد التاق واللمعان وأن تنتفخ أوداج 
ذاتك و «الائاء لديك أم نك تريد إتمام الصفقات مع الشخص الأخر والعصول 
على توقيعه والإذن بتنفيذ الأعمال. وكذلك نياته الطيبة؟ فإن كان كل ما ريده 
هو «النفخ» في ذاتك. عليك إذن بالمضى في حديك مقتصراً فيه على الكلام عن 


ألا تتوقع أن تخرج بى شىء عملي من المحادثة ويهم 


متى تتحدث عن نفسك 
التحدثون من الشخصيات العامة بالحديث عن انفسهم. إنهم يحكون 
خبراتهم وسفریاتهم واستشاراتهم وأفکارهم. لکن عليك آن تتذكر 
هذه الشفصیات قد تمده دموتهاء لكي تتحدت عن اتفسها. لقد طلب منهم 


rv 


کیف تنمی مهار في استخدامك الما 
الحديث عن أنفسهم, ويعرف الحاضرون أنهم قد أتوا لسماع ذلك. هؤلاء 
الحاضرون لم يتم دفعهم إلى الحضور بل أتوا متطوعين من تلقاء أنفسهم إن 
جمهرة الحاضرين تعرف مسبقاً آنهم سيسمعون «جوهير تشست» وهو يتحدث 


عن «مغامراته في أحراش آفريقياء. 


إن لم تقم باستنجار إحدى القاعات. وقمت مقدماً بالإعلان والتنبيه. فإن 
مستمعيك لن تكون لديهم الوسيلة معرفة أنهم عند التحادث معك سيصبحون 
مجرد أسرى لك ومرغمين على الإنصمات إليك. 


سايق إنذارالكلام عن نفسك. 


أخذتهم على حين غرة ودون 


إن الحين الذي عليك أن تتحدث فيه من نفسك هو مندما تدع إلى ذلك 
ويطاب منك فعلاً أن تحكى عن نفسك. ويك أن تعرف إنه إذا كان الطرف 


الأخر يهمه حديثك عن نفسك, لطلب منك ذلك وعندما يدعوك الكلام عن نقسك 


لا تحجم أو تقوم بصده. احك له القليل عن نفسك» وسوف يشر أ 
وأنك ودود معه بسماحك له بأن يعرف القليل عثك. لكن لا تتزيد في الحكى. 
وأجب فقط عن أسثتهء ثم أعد الأضواء إليه مرة أخرى. 


والحين الأخر الذي يبيت فيه من الصحيع نفسيً أن تدخل تفسك والكلام 
عنها في المحادثة؛ هى عندما تستطليع أن تقص على الطرف الأخر شين عك 


برتبط بشیء أخر کان قد قاله. 


فلو قال؛ «لقد نشات في احدى المزارع» كان عليك أن تقول 
آکبر. 


کذا» ثم تحکی جانباً من تجریڭ فبها. إن ذاك یشعره با 


1A‏ كيف يساعدك حديئك الؤشر على النجاع 


ار له وتصادف أن كنت مشه في ذاك. 
بذاك بکل سیل ممكن اذاك. ون ردد آنه ولد في مدينة سوامب 
ووتر الصغيرة. وتصادف أن اعتدت على قضاء أجازات الصيف فيهاء ف 


بهذا الأمر وأعلمه به. 


سحرالإتفاق 


السبب فى أن ادخال نفسك في المحادثة بالطريقة ال 


kk 
كمن يقول فعلاً «إنني أتفق معك في ذا‎ 
أحب ذاك أيضاًء انا تفسى أو من بهذه الطريقة أيضاء «إتني أشبهك على‎ 
السابقة وتجاريك ويكشف أنك مثله‎ 


يشكل نوما من المجاملة الشخص الأخر هو : إثك بقيامك بذاك فإك 


نحو غا إن ای شی عك اومن خبرا: 
قيهاء سوف تساعد هذا الطرف الأخر على أن يحبك بصورة تلقائية آلية. 


نحب أولثك الذين يتفقون معناء ونكره الذين لا يتفقون معنا. إن كل من 
معنا یؤکد لنا قیمتنا ویزکد الامتزاز بالذات لديناء وکل من ل يتفق معنا 
يشكل تهديداً محتملاً لهذا الاعتزاز, وباختصار, إنك عندما قتفق مع الشخص 
الأخر فإك تساعده على أن يحب نفسه أكثر. 


حتی لو كان هناك بعض النقاط التي تعرف آنك لابد وأن تختلف مع الطرف 
الأخر فيهاء وألا تتفق فيها معه؛ فعليك عندها أن تبحث عن نقاط أخرى تستطيع 
آن تتفق فیها معه؛ ولا تون موضع اختلاف بینكما؛ عندما تگون قد أعددت 
بعض «الارضية المشتركة» -مهما كانت ضالتها- للاشياء التي يمكن لكما أن 
تتفقا عليهاء فإئك ستجد أن الامر بات ايسر للمضى معأ إلى تاك الموضوعات 
مثار عدم الاتفاق والاختلاف. 


کف تمي مهار في استخدامك لمات ف 
سر خر لكى تكون محدةاً جيدا. وتستطيع به أن تدفع الناس إلى الرغبة في 


التحدة إليك هو أن تاخذ جا من خنية ثوب الباسفيك» واعضي به مقطع 
«حديث سعيده منها. إن ليك أن تستتخدم هذا القطع قدر الإمكان. 


لا أحد يحب أن يعبس ويتجهم. 

۷ أحد يحب أن يجاس وينصت إلى ثبومة الموت. 

فالناس لا تحب سماع الأنباء السيئة. 

والشخص المصاب بعادة الحديث الدائم بصورة متشائمة. وأن العالم سوف 
به إلى أحضان الكلاب, أو الذي يحكي كل متاعبه الشخصية لن يقدر ل 


أبدأ ن يفوز في مسابقات «الاشخاص المحبويين.. 

وان كان لديك متاعبك الشخصية التي تحتاج أن تحكيها إلى شخص أخر 
عليك بالذهاب إلى الطبيب النفسي. أو إلى صديق لك تثق فيه ويتعاطف معك. 
لكن لا تخرج هذه المتاعب إلى العلن. لا تمضي إلى ما لا نهاية في الحديث عن 
العملية الجراحية التي أجريتهاء ولا تقم بوصف كل ألم عانيته من دخواك إلى 
اللستشفى وحتى حين عودتك إلى عملك. إن حكيك عن القدر الذي عانيته لن 


اجلس من فورك واكتب رسالة إلى نفسك 


لو كان لديك ما تحتفظ به في صدرك. وشعرت آنه ينبغي عليك آن تخبر 
أحدهم عن كل متاعبك وعن مدى الظلم الذي عومئت بهء حاول أن تجرب هذا 


الامرا 


1 کی يسامد حدیش الث على انبا 
اكتب رسالة إلى تساك وسجل فيها ما تشعر به بالضبط. # تحجب 


اكتب بتفصيل مطول عن كيف أئك تعرضت لظلم الناس وكم كان ذلك مفتقدا 
للعدالة. عليك فعلاً أن تخلق من الموقف شين كبيرا. 


القد أدت الرسالة الفرض منها في أنها قد أوجدت اك «مثقذا. 
عن نفسك. إنك سوف تشعر بعد ذاك أن تحس بشعور كبر من الارتياع. وما 
هو أهم من ذلك بالنسبة لعلاقاتك الإئسانية. إنها تسحب منك انفعالاتك. 
وعندها ستجد آئك لن تكون مضطراأً لان تحكي لأى إنسان عنها, وأحياناً يكون 
هن الضروري أن تحکی هذه الشیاء نها مرتین, بل وقد تکون شلات مرات, إلا 
أثك بعد ذلك ستجد أنك ل تريد حتى التفكير فيها مرة أخرى, فما بالك بالحكى 
عنها لمن تقابله. 


ما لن يخبرك به أفضل أصدقاءك 

إن کت ترید آن تکون محبوياً في حدیك فحاول أن تفاب على مشاكسة 
إغاظتهم أو السخرية مثيم 

ومعظمنا يلجا إلى مشاكسة الأخر لاثنا # ثظن باتهم سيوف يحبون 
والأزواج يقومون بإغاظة زوجاتهم في العلن بفعل ذاك الاعتقاد الخاطيء أن ذلك 
يشكل طريقة إبداء العواطف وإظهارهاء ونح نقوم بإلقاء اللاحظات الساخرة 
أمل أن يتعرف الزميل الأخر على مهارتنا وشطارتنا وان يلمس الجائب 
الضاحك في السخرية وال يا 
هذا هو ما یحدث «داثماًء باشل 


الاحزاب أب 


الامر كإهائة شخصية. هذا ما نامه لكن هل 


وعلى كل فإن المشاكسة والإغاظة موجهان کلدعما إلى الاعتزاز بالذات. وأى 
شی یهدد هذا الاعتزاز بالذات یشکل عمل 


أ حتى وإن تم في صورة 


کیف تنمی مهارف في استخدامك اکلمان. 
مزاح أو مشاكسة. كما أن السخرية تحمل في ذاتها عنصراً «قاء 
ما يقصد بها دفع الطرف الأخر إلى الشعور بضدالت. 


وقد أوخسحت نتائج الأبحاث أن الناس # يحبون الزاح المشاكس حتى من 
قبل أصدقائهم المقريين. إلا أن ما يجري هو أن الاس لا يخبرون اصدقائهم 
بأنهم يكرهون هذا النوع من امزاج يظنوا بهم أنهم من النوع المنفلق 
غير المتفتع؛ وعلى ذلك فحتى أفضل أصسدقائك لن يقول لك إنه لا يحب 
امشاكسة ومزاحها 


إلا أننا نجد وفي حالات ثادرة فقط, وفيما بين الأصدقاء المقريبين لبعضهم 
البعض, أن المزاح بالمشاكسة بؤخذ على محمل طيب؛ وحتى عندها ينبفى الا 
يكون سوى لبعض الامور البسيطة قليلة الشان. ولا يطول أمر هذا لزاع فان 
كان الطرف الأخر يعرفك من مدة طويلةء ويحبك بقدر كبير؛ وأنك # تبالغ من 
ناحيتك. لك أن تمضي في «اللشاكسة.. إ۷ أن الحس السليم يقول. إن الاكثر 
أماناً هو أل تحاول القيام بذاك 
خلاصة الفصل الثامن 
١‏ - يعتمد النجاح والسعادة إلي حد كبير على مقدرتنا على التعبير عن 
انفسناء ولاك عليك من اليدم أن تبدأً في دراسة الطرق التي تحسن بها 
طريقة كلامك. وراصل الدراسة يرما بعد بوم. 


۲ - مارس بده المحادثة مع الفرياء باستخدام اسلوب «يت الذفه» بتوجيه 


الاسثة البسيطة أو إبداء الملاحظات الوا 
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٣‏ - ا حتی تکون متحدٹا جیدا. توقف من محاولة ان تصیع «کاملاه ولا تش 
من أن تكون «سخيفاًء؛ فأجمل الحديث لا يتاتى إلا بعد أن تكون قد 
استخرجت الكثير من الصخور التي تحتوي على معدن الخام قبل 


ومىقه. 


٤‏ - قم بتوجيه الأسئلة لكى تخرج من الآخرين حديثهم الممتع. 

٠‏ - شجع الطرف الأخر علي التحدث عن نفسه, وتحدث عن اهتمامات 
الشنخاض انر 

-١‏ استخدم طريقة ءوأنا ايضناء حتى «تطابق» نفك مع الشخص الأخر 
ومع اهتمامات. 

۷ - تحدث عن نقسك عندما يدعوك الطرف الآخر إلى ذلك فقط فلو راد أن 


یعرف شیناً 


سالك 
۸- استخدم مقع «حديث سعيد» وتذكر أنه لآ يوجد من يحب الشخص 
العبوس أو يسم عن نبوءة الموت. واحتفظ بمشاكلك انفسك. 


١‏ - إحذف المشاكسة. والإغاظة والسخريةء من حديك 


الفصل التاسع 
کھت مر اسو س ای 
كما أسماه قاضى الحكمة العليا 


ندم ققدم لحد :امستجدين» على دنيا الشياسة الما من القاختى 
«اوایفر ویندیل هوالز المشورة حتی یتم انتخابه. کتب القاضنی إل 

لعل أكثر الاليات تاثيرا في العالم للانسجام مع الناس وعقد رياط الصداقةة 
من أجل الغير معهم تتمثل في القدرة على الإنصات إلبهم بتعاطف وقهم. إلا أن 
القليلين هم من يمارسون ذاك «السحر الأبيض» وهو امعركة الإنتخابية. اناس 
الذين نلتقى بهم ونتحدث إليهم يعمدون على الدوام إلى القيام بتحليلناء وتقدير 
أحجامناء وتقييمناء وهم. في عقولهم. إما أن يصوتوا لصالحنا أو خسدنا. إنهم 


الشك والريبةء إنهم يقررون إما مصلحة 
التعامل معنا أو لاء حسب ظروف كل حالة. والعامل الحاسم في التقرير كثبرة 
ما يكون ( ويصورة أكبر مما تعتقد) هو؛ كيف كان الإنصات من جانبل 

وقد لكي بقنخمى معي وتشر بعد ان ترك أن الامو لم قشر فة بي 
النحو الذي كنت توده. وأن الشك قد تلل إليك من أنه قد «صوت» عندك وتسال 


E‏ كيف يساعداك حدبك الثر على النجاع 
نفساد: مانا فعلت لکی ینقلب هذا الرجل شدي؟ آو«ماذا کان بوسمي آن 
آفوله کی آجعله آکثر ودا معي واکثر تقبل انکاری؛.. 


والغریب حا آن ما یمکن آن یکین نسب إجابة على ذاك هی: لا شی.. 


إتك قد فشات لیس بسبب شیء فاتك أن تقوله, أو عجزت عن قوله؛ وکن 
بسبب أثك قد فشلت في «الإنصات» بطريقة مناسبة. 
الإتصات يجعل منك شغصا مامئ 


يرغب معظمنا في أن يرانا الأخرون على اننا 


إل أن الشخص الذي يحوم ويدور وهس يلقي بملاحظا: 
القت والذي يحاول أن يبرز تفسه على أنه تمت «بالشطارة». لن يتم 
«تصویت» الطرق القابل له علی أنه شخص ماهر أو أریب بل سيتم 
الدخول ضسمن فئة المتحذلقين امدعين المغرورين وتصنيفه داخلها 


على أن هناك طريقة واحدة لإقناع الطرف الأخر انك أكثر الناس حكمة 
وذکاء قدر له أن یصادفه في حیاته» هی أن تنصت وأن توجه الاهتمام لا يقول. 
وحقيقة نك تعلق آهمية کبری علی ما یقول, ونك تصغی إلیه باهتمام, حت ل 
تضیع آی من کلماته يبرهن له على أك شخص لطيف وذكي فعا والغافل هو 
من لا يعلك الحس السليم إدراك مدى قيمة وأهمية كلمات الطرف الأخرء 
وبالتالی لا ییدی الامتمام الكافي لیا 


كان الشاعر «والت وايتمان» يجوب أحد الشوارع مع صديق له ثم توقف 
واشتبك في محادشة مع أحد الغرباء. واستاشر وايتمان بالمحادثة دة ٠١‏ 


كيف تستغدم أسلوب »السحر الابيشء كما أسماء قاضسى المحكنة الطيا ___ ور 
إلى ۲١‏ دقبقة. في الوقت الذي لم يفتح فيه الطرف الأر فمه بالكلام تقريبا 
ومندما ابتعدا عنه بعد ذلك مال «وایتمان» على صدیقه لیقول له : لقد کان رجا 


نکیا 


وتسائل الصدیق في دهشته: «کیف عرفت أنه نکی بینما لم يكد ينطق 


بکلمة! 


ورد وايتمان: «لقد أصغى إلى » اليس كذلك؟ إن ذلك يثبت على أنه رجل 


توقف الحظة وفكر في أصدقاك ومعارفك. من منهم يحظى بسمعة الحكيم 
والذكى فيهم؟ وكيف يكون «تصوينك» لهذا الامر؟ هل تصوت لذاك الذي 
فمه طول الوقت؟ هل يكون تصويتك اذاك اللستعد داثماً لتقديم الإجابة عن كل 
شی» حتى قبل أن يعرف ما هو السؤال أصلا؛ هل يكون لذلك الذى يقوم 
بالقاطعة اتقديم الإجابة قبل أن يهم الطرف الأخر بالنطق والكادم؟ أو أنك تعطى 
أ من الإتصات والإصغاء 


سوك لذاك الذي بيدی قدرا 
ادى صديق يعبر عن هذا الامر بطريقته بقوله؛ «لقد متحنا الله تعالى أنتين 
وفم واحد؛ ومن الواخسح ان العلى القدير آراد مثا بذاك ان تصفي وننصت 
شعف ما تحدٹ ونتگلم.. 
يخبرك الناس ما بريدون إن كنت تصغي لهم 


قال أحد أكبر مصممى السيارات 
صناعة السيارات. عليك أن تضع أصبعك على 


بالبادد انه لکی تکون تاجح في اعمال 
: أننيك 


مفتوحة تنصت لما بريدونهء وقال: «لستا نحن من يقرم بتصميم السيارات. إن 


143 كيف بساعدك حدي امؤثر على النجاع 


من يقوم بذاك هم الناس أنفسهم. وأن ما نقعله هو الإنصات. وعندما يريدون 


شيئاء سرع لحاولة إمدادهم به 
# تستطيع أن تسده ضربة في الظلام 
إنك تقوم بضربتك في العلاقات الإنسانية كما تفعل عند ضربك لكرة 
امل مع الكرة التي تم قذفها 
إليك. إن عليك أن تقوم دائماً بالتجاوب المناسب مع ما يقذفه إليك الطرف 


الأخر. 

والعلاقات الإنسانية إنما تتاف من طريق ثنائى التواصل, إنه طريق خذ 
وهات. وطريق الفعل ورد الفعل, إن لم تعرف ما يريده الطرق الأخر وتعرف 
الطريقة التي يحس بها بالفعل حيال الموقف, وتعرف احتياجاته حسب 
مواصفاته» فإنك لن تکون علی «تواصل» معه. وان لم تستطع أن تتواصل معه و 
«تلمسه» لن یکون بوسعك أن تحرک. فما لم تعرف ما پریده. وکیف يشر قإنك 
تکون في ظلام تام وجهل تام بالنسبة لوضعه. 


إنك لن تستطيع أن توجه ضربة في العلاقات الإنسانية حيث يعم الظلام 
ويسود الجهل التام. تماما كما هو الحال مع كرة البيسبول. 


الرادار الخاص بك لتحديد موقع الطرف الآخرة 
إن معرفة ما يطلبه الطرف الأخر وما يشعر به لا يشكل لفزاً وليس بالامر 
الغامض. وكثيرأً ما يأخننا التفكير : ءل عرفت فقط وضع هذا الرجل. لامكتنى 
أكثر أن أعرف ما علي أن أفعله». إل أنه ليس من الصعوية الشديدة معرفة 
وضع الطرف الأخر. 


كيف تستخدم اسلوب السحر الابيضسء كما أسماء قاشي المحكمة الطيل 


یقول «ألن, سیرز». ثائب ریس «رمنجتون راد » و رئيس مجاس إدارة هي 


إن لكل مندوب للمبيعات راداره الخاص الموجود داخله 


لتحديد وضع العميل المحتمل وموقعه. ويقول ألن ءإن كل ما عليك أن تفعله هو 
أن تصفي؛ وسوف بقوم هو بالحكى لك ثم إن معظم الناس تريد أن تعرفنا 
بوضعها وتحاول أن تحكي انا بذاك إل أن امشكلة ننا نغلق جهاز الاستقبال 
لدينا ونبد في تقدیم إذاعتناء. 
كلامك الكثير 

أحياناً نجد أن هناك من المواقف في التعاملات مع الأخرين ما يجعل من 
المهم ألا نتدخل قبل الأوان وذاك عندما نكون بحاجة إلى تحسس واستكشاف 
الطرف الأخر. والاستراتيجية اللستخدمة في صفقات الاعمال الكبيرة هى أن 
تبدا أولً في استكشاف ما يريده الطرف الأخر وما سيستقر عليه وذك قبل 
أن تتدخل في الامر. ومن اللفيد أن نتذكر أنه في الوقت الذي نتمكن فيه من 
تحديد وضع وموقف الطرف الأخرء عن طريق الإنصات إليه, فإن الكلام الكثير 


من جانبنا حینها سوف يعمل على تعرية موقفنا وکشفه له 


إن الكثيرين من رجال الأعمال الناجحين ممن يتمتعون بسمعة كبيرة في 
مجال عقد أكبر الصفقات وأحستهاء ينظر إليهم على أنهم من أصحاب القوى 
الروحية. أو أنهم من «قراء الأفكاره الذين يستطيعون قراءة وفهم أفكار 


الأخرين. 


والحقيقة أن سرهم ليس بالشى» الفامض أو اللغز. 


EA‏ کف يساعدك دی الور لى النجاج 


إنهم ببساطة يقومون بتشجيع الطرف الأخر على الحديث ومواصلة الكلام,. 
بينما يثجحون هم في الإبقاء على أفواههم مغلقة ومعطلة إنهم يعرقون بالغرير 
ومن الخبرة تلك الحقيقة التي كان «سيجموند فرويد» (أبو التحليل النفسي) أول 
من وضعها بصورة علمية؛ وهي أك لو استطعت أن تدفع الطرف الأخر إلى 
الكلام إلى حد «الكفاء 


اانه بيساطلة لن پستدليع أن يى مشامره الخقيخية 
أد دوافعه الحقيقية, إنه قد يحاول إخفانها بقدر ما يستطيع ويرغب إل 
ورغماً عنه يكشف عن مكنون نفسه ويعريها. لقد كتب فرويد مقالاً مطولاً عن 
ءالفلتات» اللاشعورية التي تخرج من اللسان؛ والتي يظهر فيها أن اللارعى 
كثيراً ما ينجع في كشف المشاعر والافكار الحقبقبة. 
ويقيت مستيقظاً لكل ما تتضمنه أقوال الطرف الأخر. 


ذاك لو أصغيت بدقة كافية 


وينقس الطريقة: إن لم ترغب في أر 
وإن أردت ألا تكشف عن أوراقك. 


رف الطرف الخر ها يدود في تع 
بان تبقی على فمك مغلقاً ون تقوم 
بالإصفاء, وفي المقابل: مهما حاولت أن تخفي وأن تداري. فإن الطرف الأخر 
سوف يکتشف کل شىء إن قمت فقط بالاستمرار في الكلام لفترة طويلة: 
کافبة. 


الإنصات ومساعدته في 


ب على الوعى بالذات 


شىء أخر يمكن للسحر الابيض للانصات أن يقوم به وهو أئه يساعد في 
التغلب على الوعى بالذات والتمركز حول الذات ورغم أن عم النفس يأخذ اليوم 
بوجهة نظر مخالفة لا يعرف بالاهتمام بالذات والاعتزاز بالذات, قإن امواقف 
القديمة التركيز على الذات والوعى بالذات كانت تعمل ئف القدر في غير 


مید 


دم أسلوب +السحر الأبيضىء كما أسماء قاشي الممكنة اليا __ وير 


لحتنا إتها جميعا موتاد واضحةء ا إتصات بعتا اکل شی تنوه په 


الطرف الأخر مع الملاحظة الدقيقة لنفمة وه وطريقة خروج الكلمات منه. 
تبعدك لها جميعاً عن تركيز الاهتمام بنفسك. 

وإذا كان كل إهتمامك منصباً على الطرف الأخر وعلى ما يقوله ويريده وعلى 
متطلباته» فلن یکون بوسعك وقتها أن تشعر بالوعی بذاك أو 
وعندما تگون «معزولاًه مثه ان تستطيع أن تتعامل معه بطريقة فعالة. وعندما 
یکون تركيزك کله مُذْصباً على تفسك, فإك لن تستطيع التعامل مع العالم من 
حواك, وإنك تشيه في ذلك الشخص الذي يقود سيارته على الطريق السريع 
والذي لا ينظر سوى إلى الحاجز الزجاجى أمامه بدلا من أن ينظر من خلاله 
إلى الطريق الممتد أمامهء والأمر # يحتاج إلى عبقرية لكى تستنتج أنه مقبل على 
ارتكاب حادثة لا مفر منها. إن كثيراً من حوادث اصطدام شخص بشخص آخر 
في مواجهته ترجع إلى أن الواحد منهم أو الأخر كان مركز كل انتباهه على 
نفسه ويس على الطرف الأخر. 


إن الذات القوية السليمة ضرورية التعامل مع الأخرين كضرورة السيقان 
والأندام القوية السليمة بالثسبة للراقصينء على أن أى مدرس جيد للرقص 
سوف يقوم بتوجيه نظرك إلى أنه يتعين عليك آلا ترکز انتباهك على قدمیك آثناء 
قيامك بالرقص. إن ذلك الراقص الذي بيدا في تحويل وعيه إلى القدمين وإلى 
التركيز بفكره عليهما ويبداً في التساول فيما إذا كانت قدماه ستقوم بالاداء 


١ه‏ منها هذا الراقص إما سيتعثر في حركاته. على الأقل 


مرتبكأ ولا يقوم سوى بحركات البة لا روج فيهاء وان يذصحك أسائذة الرقس 
بتع التي أ بتر ساقي لجرد نهم قد اشنو نه يكن اتام الفاق 


أرجلهم عن طريق ممارسة تمارين معينة؛ وعندما يدرك الراقص آن ساقيه باتتا 


1 كيف يساعدك حديك المؤثر علي النجاج 
قویتین. وأن بوسعه إعتماده عليهما تزيد إحتمالات قدرته على نسيانها تماما 
خلال ممارسته الرقص, آکثر مما لو کان یخشی منها في سره؛ من أن تکون 


ونجد على نفس النحو أن علماء النفس العصريين باتوا يدعون إلى الكف عن 
الانتقاص من النفس أو قهرها والكف عن التخلي عن غرائز الأنانيا 
يقومون بطلبه هو أن نبعد الاهتمام عن أنفسنا وأن نتوقف عن التمحور حول 
الذات وأن نكف عن ممارسة الأنائية بطرتق 

وقد ثبت خط معظم النصائح التي قدمت إلينا في الماضي للتغلب على 
الوعى بذاتناء فقد دفع بنا إلى الاعتقاد أنه مما يعيب العناية بأى شىء يعلق 
بالذات. وآنه لينا أن نخجل من التصريع أن لدينا أى احترام الذات. وطالا كنا 
جميعاً نتمتع باللهفة على احترام الذات. فإن هذا النوع من النصح لم يأك سوى 
آکثر اهتماماً بالذات حتی آکثر من أی وقت مضی. 
إن الطريقة التي 
تتفلب بها على الوعى بالذات ليس أن تردد لنفسك أن من المشين لك أن تفكر 
في نفسك علی آنها شی۔ کبیر وعظیم؛ بل آن تردد آن احتگار کل الاھتمام لکی 
يقتصر على نفسك وحدها آمر لن ين 


إن ما 


أنصت إلى موسيقى الطرف الآخر 
إننا نحتاج إلى مثل هذه الطريقة عند تعاملنا مع الأخرين, ذلك أنه يتعين 
تنصت إلى الموسيقى التي يقوم الطرف الأخر بعزفهاء ذلك إن كنت 
تريد أن تتجاوب معها بالطريقة التي تولد الانسجام ولا تخلق ال 
عن الإنصات إليها وابد في التفكير لنفسك ؛ والآن ماذا يمكنني أن أقدم ويفوق 


كيف تستخدم أسلوب «السحر الأبيض» كما أسماء قاض المحكمة الطيا __ رور 
ما سمعته؟ كيف يمكنني أن أترك الانطباع الذي تستحقه قدراتي؟» وعند ذلك 


تجد أنك بدأت في الانسلاخ عن خطوات الطرف الأخر. 


وإن اكتفيت بالإنصات الموسيقى وسمحت انفسك بالتجاوب معهاء فسوف 
تكتشف أمراً ييعث على الدهشة الحقيقية وهو أن عقاك سوف يعمل بطريقة: 
افضل من تلقاء نفسه ذاك لو لم تتدخل في توجیهه وترکته دون تطفل عليه أو 
املا 


وقد تجد نفسك وقتها أكثر عفوية وطبيعية كما قد تدهش أنت نفسك مما 
يخرج منك من فمك من أقوال مناسبة ولحات ذا 


# تبالغ فى المحاولة. ذکر «ولیام يمس» أن السبب في أن معظم المحادثات 
تتسم بالطلل هو آن کل فرد ببالغ في محاولات» وعندما یبذل کل طرف جهداً 
واعیاً من أجل التفكیر في شی» مهم يقوله. تتملکه الا يلق ما يقوله 
موافقة الطرف الأخر. ويقول چيمس إنهم لو استرخوا فقط وفتحوا أقواههم 
وتركي:' لتخرج ما عندها من كلام فإن فرص قول الإشياء الناسبة بالفعل 


سوف تزداد بصورۃ کی 


وهذا هو تفس السر الذي جاء عن «بن شورنتون» مالي الشهير وعمدة 
دالاس بتکساس؛ في مقالة ظهرت بمجلة «ستردای ایفتنج بوست» حیٹ تقول 
إنه يتمتع بموهبة بقول الشىء التاسب في الوقت المناسب» وإنه ادرا ما ينتابه 
القلق بشان ما سيقوله حتى أنه كان يذهب إلى الاجتماعات الهامة دون أى 


إعداد مسيق منه للأمر. 


لم يكن «ثورنتون» يقوم بإعداد الخطب المطولة بطريقة كلمة من طرف تقابلها 
كلمة من الطرف الأخر. إن ما كان يفعله مجرد إعداد نفسه بقدر الإمكان عن 


18¥ كيف يساعداك حديك الموثر على النجاع 
طريق جمع كل المعلومات والحقائق الممكنة وتتعلق باموضوع المطروع. ويقول لي 
صدیق له هو الدکتور «بییرس ب بروکسل» إن ٹورنتون یتمتع بعالم من 
المعلومات تحت الطلب, وهو يثصت بعناية لما على الخرين ترديده. وهكذا 
يتحضنن الطرف الأخره وهو #ا يكتفي بمعرفة ما بريدة الطلرف الاخرعلي الصوم 
أو ماپدور بخلده بصفة ماما إن ما پریده ٹورنتون هو الالام بکل شىء بالضبط 
وعلى وجه التحديد وليس على وجه العموم» ويعد أن يقوم بالإتصات إلى الطرف 
الاخر يلجا إلى الطلب منه بإعادة بعض الافكار التي طرحها للمرة الثا: 
في الكلام ويبدً خروج الكلمات التي تتفق والنا 
التدفق والتدافع بصورة تبدو عفوية والبة. 


وعندئذ فقط 


كيف كنك بالإنصات آن تصبح ٹرا؛ 


وينظر الناس إليه 
جمیعاً بمختلف مکانتهم ومواقعهم آنه شخص واغ متفهم. إنه يفهم الاس ذاك 
لانه ينصت إلبهم 

وات الن تستطيع ابد أن تفهم أى إنسان آخر ما لم تكن راغباً في 
الإنصات إليه بعناية وتعاطف وصبر. 

إن هذا الثوع من الإنصات يمكن له أن يجعلك 
وياصدقانك, وغني بالرضاء على ما تحقق 


؛ وغني بالسعاد 


إن من اجمل المجاملات التي يمكن لك أن تقدمها إلى شخص آخرء هى 
ببساطة أن تنصت إليه. إنك بإنصاتك الصبور إليه انما تقول له: إنك جدير 


بالإتصات فك وتستحق ذلك... إنك بذلك تزيد من اعتزازه بنفسهء ذلك لان كل 
إنسان بحب آن یعتقد آن لدیه ما یقوله وآنه جدید بان بحكي ویقال. 


کید 


بم سلوب «السحر اليش كنا اسماء قاشسى اللكنة الطيا __ ٣و‏ 
وفي المقابل؛ فإن من أكثر الأشياء التي يكن لك بها أن تقلل من ذات 
الطرف الأخرء هو أن تصده عنك قبل أن ينطق بما كان عليه آن يقولهء وعليك 
بان تتذکر بان الاس تحب آن تحظی بالاهتمام بها 
هل سمعت عن الزوجة التي قالت ع زوجها إنه لا يسمع لها كلمة أبدا و 
«یمکن حتی أن آقول له إن خزان لاء الساخن قد انفجرء فلا بزيد في رده عن 
كلمة: أحقاً حدث ذاك؟ ثم يواصل مطالعته الجريدة...٠,‏ ريما لم تسسمع عثهاء إل 


آن مستشاری الزواج یسمعون بها في کل بوم. 


وهل سمعت من الموظف الذي يقول: «بوسعى أن أحب رئيسى في العمل 
کثیراً إلا آنه ینصت !ا إنني أذهب إليه لاحكى إليه عن مشكلة أطلب 


فيها نصيحتهء إلا انه وقبل أن أمضى في سرد تصق الموضوع؛ يقوم 
بمقاطعتي ويقدم لي إجابته« الجاهزةء قبل حتى آن يعرف ما أقوم بالتحدث 
فيه. إنه ليس بالشخص السىء او أنه فقط بقوم بالإتصات والإستماع!.. 

وربما لم تسمع عن هذه الكلمات, إل أن لجان المظالم» في الصناعة 
تسمعها مرارا وتكراراً في کل بوم. 


وهل سمعت تاك الشاب الذي يقول: «إن والدى ل يفهمائى أبدأً. إنني أحاول 
أن أعرفهم بالطريقة التي أشعر بها حيال الأشياء» وأن أحيطهم علماً بمشاكي. 
إل أن أحداً منهم لا ينصت إلى فهماً إما يعاملاني كطفل ويتجاهلون مشاكلي 
على أساس أنه لا أهمية لهاء أو انهما متلهفين ومتحمسين اتطليمى الطريقةة 
ينبفي لى أن أحسها وأشعر بها تجاه الأشياء الأخرى؛ إنهما لا يعرفان 


كيف أشعر واحس بالقعل». هذه المعزوفة تسمعها محاكم الأحداث مع يعض 
نید کن کوخ رات مراک 


e4‏ کیف ساعد حدی الور على النجاع 
إن الكثير من المشاكل والثناء والفشل يحدث في عالنا هذا لذلك السبب 
البسيط أن هناك من لا ينصت إلينا أو يسمعنا 


عليك أن تعرف ما يريده الناس 
وما یحتاجونه 
طبعاً إن كنت تريد أن تتعامل معهم بطريقة ناجحة مؤثرة؛ وهى ن 
تنطبق على الأعداء كما على الاصدقاء. إنها تنطبق على الاطفال وعلى البالفين. 
الكبار منهم والعاديينه والطريقة التي تعرف بها ما يريده التاس وما يحتاجوته 
هى ببساطلة أن تتصت إليهم. 


سبعة طرق لممارسة الإنصات 

يتسم فن الإنصات بأهمية كبيرة مما يفتضي منك ألا تهمل وضهه موضع 
التطبيق والمارسة. وريم طالعت هنا شيثاً طيبً يقنعك بصدقه, وعندها طيك 
بالتصميم على وضعه موضع التطبيق والممارسة, وعطيك بمراجعة نفسك في ذلك 
في کل یوم, فان لم تفعل فسوف تنسی کل ما تعلق باموضوع خلال یوم آو 
ن ولكى تغلب عى ذاك قم بإعداد قائمة عن أ 
بادانهاء ثم قم في البده بتتفیذها 


اء محددة عليك آن تقوم 


وعلى ذاك قم بتثبيت المعرفة التي حصات عليها في هذا الفصل, ولا تدعها 
تسرب أى تفلت مثك. ابد بالقيام بالاتي من الآن وفورا؛ 


١‏ - انظر إلى ذاك الشخص الذي ية 


إن كل من يستحق أن ننصت إليه يستحق أن ننظر إليه. إن ذلك سوف 
يساعدك أيضاً على الترکیز على ما يقول. 


كيف تتفم اسلوب «السمر الإبيشره كنا اسماء قاش اللعكنة الطيا __ وور 
۲ - اظهر بمظهر المهتم بعمق بما يقول. 


٣‏ - اعمل عى أن تميل إلى الشخص الذي يتحدت. 
هل لاحظت اميل الذي يتملكك تجاه اللتحدث ممتع الديث, وهل لاحظت 
نفورك من صاحب الحديث المعل السخيف؟ 
٤‏ - قم بتوجيه الاستلة. 
إن ذاك يتيع الشخص المتحدث معرفة أثك تواصل الإنصات إليه. 
٠‏ - لا تقاطعه ناء الحديث, بل اطلب منه أن يحكي لك اكثر. 
يشعر معظم الناس باك تجاملهم كثيراً ان لم تقم بمقاطعة امهم اثناء 
استطرادهم فيه. إلا أهم يشعروا بمجاملتك لهم أكثر عندما تسحبهم 
منه لتدور حوله من جدید کان تقول مثلاً؛ «عفواً هل يمكن لك إن لم 
ايقك الأمر أن تعرض النقملة ال 
أعرف کثر قلیلاً عما کنت تقول بخصوص کذا وکذا 


١‏ - ل تنحرف عن موضسوع المتحدث. 
لا تغير من الموضوعات التي يطرحها اللتحدت إلى أن يفرغ منهاء ومهما 
كان قلقك وتهلفك على أن تبداً في موضوع آخر جديد. 

۷ - استخدم كلمات المتحدث في وجهة نظرك التي تعمل على ايصالها إليه. 
عندما يفرغ الطرف الأخر من الكلامء كر بعض الأسئلة التي كان قد 
قالها ورددها وأعدها على مسامعه. إن ذلك لا يبرهن على أنك كنت 


كيف بسامدك حدی الوثر علي النجاع 
منصتاً إليه فحسب. بل إنه بقدم أيضاً طريقة جيدة لتقديم أفكارك دون 
آن تلقی اعتراشا: 

وعلی ملاحظاتك آن تتصدرها عبارات مثل: «کما آشرتم سیا 
قإن...» آو؛ «الامر تماما كما قلقم من آن..... 
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الفل العاشر 
امي 


أن تدفع الأخرين بسرعة إلى الأخذ بوجهة نظرك 


تظهر لنا عض الواقف يومياً مما نحتاع فيها إلى القيام بإ 
الاشخاص بقبول وجهة نظرنا. وكثيراً ما يكون هناك بعض نقاط الإختلاف مع 
الزوج أو الزوجة أو الإبن أو مع الرئيس في العمل أو العميلء أو مع أحد 
الموظفين أو الأصدقاء أو الاعداء. 


اع اح 


ونردد عند ذالك؛ «أء لو استطعت فقط أن أمكنه من النظر إلى الاشياء 
بالطريقة التي أنظر بها إليها؟؛ 


دعنا نقدم هذه الأمثلة: 


١‏ - انفرش أئك موظف بأحد مخازن البيع بالقطعة. وجا 
طالب نفس لأ من تلك التي كان قد اشتراها من 
قبل وعد إنقضاء مدة شهرين من إنتهاء فترة الضسمان لهاء وتحاول أن 

أن الشركة على استعداد لإصلاح الثلدجة القديمة ولكنها لد 


(برادا) جدید 


1e4‏ كيف بساعدك حدیك اور لى النجاج 
تستطيع أن تقد له واحدة أخرى جديدة تمامً.الكن العميل يعجز عن 
فهم ذلك ولا پری نفس الرآی. 


كيف نقوم بتسوية الخلاف في الرأى في هذا الموقف؛ 


۲ - كنت في أحد المزتمرات وجاء رئيسك بفكرة لترويج المبيعات. تبدو على 
السطح كنكرء: ئك ترى آنه يعتريها الكثير من وجه النقص 
والشوائب, وتشعر بأتها قد تكلف الشركة الكثير من الأموال وتفقدها من 
العملاء ما يزيد على عدد من تكسبهم. 


کیف تقوم باقناع رئیسك بان فكرته عقيمة ون تجدی في شی» 

٣‏ - تريد زوجتك أن تبعث بإبنك إلى إحدى المدارس الخاصةء ولديك من 
يؤدى بك إلى الإعتقاد أنه من الافضل له أن يكون 
في المدارس الحكومية العامة. كيف تقوم بعرض هذه الأفكار عليها 
وکسب إقتناعھا بها؟ 


٤‏ - تشعر باثك تستحق زيادة في راتبك. وأن بمقدور الشركة أن تدفع لك 
أكثر مما تتسلمه كراتب. وتعرض الفكر' 
نستطيع تحقيق ذاك في الوقت الحالي. اعمل على مراجعتي في ذلك فيما 
بعد... ما الذى ستقوله في هذا الموقف؛ 


رد عليك رئیسك؛ لکنتا لا 


لاذا لا تصيب ”الطريقة الطبيعية“ 
الطريقة الطبيعية التي تشكطها عندما تصادف رايا معارضاً هى 
وتجادل وقد يكون الأمر مجرد الخلاف على من يكون أفضل الفرق الرياضية 


كيف تستطيع أن تدفع الخرين بسرعة إلى الأخذ بوجهة نرك 184 
اديتاء أو بشان موضوع ناقشه السياسيون في الام التحدةء إلا أن المؤسف أن 
الطريقة التي لا زلنا نتبعها هى محاواتنا الحط من قيمة من يعارضنا 


ويرى البعض أن الصعوية في ممارسة رياضة الجولف هى أن طريقة 
معتادة أو غير طبيعية. وآنها 


الإستدارة وتحريك العصا فيها تتم بصورة غير 
تتعارض مع أى إفتراض طبيعى مالوف لطريقة استخدام وتوجيه آى عصا 
أخرى عند ضرب الكرة. إنك تلجا إلى غير الطبيعي حتى يتحقق الشىء 
اللييتي 

نفس هذا الأمر يمكن له أن ينطبق على فن الإقناعء ومن الطبيمي أن تنظر 
إلى من يعارض أفكارنا على أنه ذاك المعارض الذي علينا أن نتفلب عليه بطريقة 


اعه ودفعه إلى آر راه 


أو آخری. غير أن ما ثریده منه في الاصل هو إا 
ولیس إلى هزيمته وتحطيمه. 


ونجد أنه من الطبيعي معنا عندما بقوم أحدهم بمعارضة آفكارناء 
الأمر بمثابة تهديد وصفعة موجهة لذاتناء وعليه يصبع من الطبيعي أيضاً أن 
نقوم بالرد يما ينال من ذاته. وأن يتملكنا الإنفعال, وأن تركبنا الروع العدوانية. 
وأن نصيع ونتهدد ونتوعد ونسخرء وآن نعمل على أن تدخل أراضا في جوفه 
بالترهيب أو بالقوةء كما نقوم بالبالغة في قيمة ما نسميه أسبابنا ودعاوینا. 
بينما تعمل على التهوين والتقليل من شان كل النقاط التي يبديهامعارضنا 
ویعرضها 


إلا أن هذه الطريقة الطبيعية لا تؤدي إلى الفوزء ذاك لان الطريقة الوحيدة 
سي أن تكسب بها المناقشة والجدال هى أن تدفع الطرف الأخر إلى 
تغییر رأیهء هذا کل ما هناك, لا تحطیم ولا تهوین ولا تکسیر أو تهدید. 


1 كيف بساعدان حدباد اطرش ملي النجاج 
العلم واكتشافه لطريقة تكسب بها النقاش 
الث القديم الذي يقولة «لم يكسب أحد أبداً إحدى المناقشات» مثل صحيع 
إن كثت تقصد ذلك النوع من الجدل الذي ا بخرج عن كونه حلبة للصياح 
ومعركة لتمجيد الذات. ومع ذاك قهناك طرق تستطيع بها أن تجثب الطرف 
الأخر وتدفعه إلى النظر إلى الامور من خلال منظورك, 
والطريقة «العلميةء للفوز في إحدى التاقشات أو المجادلات؛ هي تماما عكس 


الطريقة التي عادة ما يستخدمها معظمنا ويلجا إليها بصورة عفوية 


وحتى تلك المنظمات التي تريد أن تدفع عموم الثاس إلى ت 
بارتكاب نفس الاخطاء والهفوات التي تمارسها أثت وأنا عندما نتناقش حول آى 
شىء من لعبة البيسبول حتى السياسة. 


آفكارهاء تقوم 


وتسال مجلة «سایئس دایجست» في عدد مارس :٠۹١٤‏ «هل يصل إنعدام 
حماس الشعب الامريكي إلى هذا امدى من عدم قأييده ابرنامج مثاسب الدقاع 
المدني وفي ظل دلائل الأخطاء المتكررة هذه لعدم استعدادها؟ ولاذا يحجم 
الكثيرون من مرضسى السرطان عن العلاج إلا في وقت متأخر للغاية رغم كل 
التحذيرات الكبيرة التي تصدر وتك على الحاجة إلى العناية البكرة بالامر؟ قد 
يكون أحد العوامل الهامة لحدوث ذلك بان اللناشدات التي تصدر والتي تخي 
أشد المخاوف أو تحمل التهديدات في مضمونها # تأثير لها أو فعالية بالنسبة 
لإقناع الناس القيام بتغيير سلوكهم أى آراثهم لقد تم الكشف عن هذه ال 
في اقاب ساساة من التجارب بلغ عددها ۲٠‏ تجريةء وقام بها ثلاتة من علماء 
النفس في پیل. 


كيف تستطيع أن تدفع الإخرين بسرعة إلى الاخذ بوجهة نظرك u‏ 
السرهو الضغط المنخفض 
علماء النفس الثلاثة في بيل هم كارل. آ. هوفلاند, وارفنع ل جائيس. 
وهارولد .٠‏ كيلى. وقد وجد هولاء العلماء أن أفشل سلوب اللحصول على 
الموافقة على الأفكار هى إإستخدام طريقة الضغط المنخفض ذلك الذي يقدم 
يا في ذلك عن اللجوه إلى التهديد أو محاولات إستخدام 


وفي إحدى التجارب قدمت محاضرة مصورة لدة ٠١‏ دقيقة عن صحة 
الاسنان. وتم تقديم هذه اللحاضرة لثلاك مجموعات من الطلبة. وكان 
الاستحسان الذي قويلت به المحاضرة من المجموعة اللولى كبيراً وقوياًء وكان 
هذا الجزء من المحاضرة يتعرض لإهمال الاسنان وتسوسها واللثة المصابة. 
والسرطان وها إلى ذاك. 

أما المجموعة الثانية فقد أيدت استحسا: وکان جا هاما من 
المحاضرة عن مخاطر الإهمال والتسوس» وكافة المخاطر المترتبة علي الجزء 
الأول على أنه تم عرض كافة المخاطر بطريقة معتدلة هادئة في عرض الحقائق. 


اني لم تس سوی 


أما المجموة الثالثة فقد تلقت عرض المعلومات الما 
بالكاد الأخطار الناجمة عن الإهمال. 

ويعد أسبوع من إجراء النقاش حول المحاضرة: قاموا بمراجعة الطلبة لعرفةة 

أكثر من قام منهم بتعديل سلوكه ومتابعة الأخذ بالتوصيات التي توصلوا إليها 

ار الدهشة الكبيرة أن ولئك الطلبة الذين سمموا 

التخويف, هم من قاموا بالتطبيق 


ات والڌي 


الامين التوصيات والممارسات التي حددتها لهم محاضراتهم الهادئة. وكانوا في 
ذلك أكثر من غبرهم ممن سمعوا المناشدات المتسمة بالتخويف والترهيب. 


1 کید یساساد دی انار لي انماع 

وقد ظهرت نتائج أخرى مماة من اختبارات تم إجراؤها على طلاب الكليات 
في المناقشات السياسية وقد اتضح أن الإحتمال يكون أكبر مع الطلبة لتفيير 
أراؤهم السياسية إن قام الطرف الآخر بعرض الحقائق بطريقة تخلو من 
الإتفعال وليس بالشعارات الرنانة الصارخة 


الحقبقة الثبرة 


جمت 


عن غلبل علمي لعشرة آلاف مناقشة ”حقبقية* 


لعل أكثر أعمال البحث إرهاقأً التي ثم القيام بها حتى الأن على «الناقشات. 
هی ما قام به الاستاذان: الین س. بوسی؛ وریتشارد س. بورد: واللذان کانا 
يعملان في السابق بقسم الكلام بجامعة تيويورك 

لقد أنصت كلاهما إلى عشرة الف متاقشة حية على مدار سبع أعوام؛ وكان 
من ضمنها تلك المناوشات بين سائقي سيارات الأجرة, وتك التي تجري بين 
الأزواج والزوجات. وتعاون في الامر معهم عد من الشركات الكببرة مثل ماسى 
ووستنجهاوس؛ وبعضهم سمح لهما بالوصول إلی رجال البیعات لدیهم وإلی 
الموظفين أيضاً. كما استمعا إلى مناقشات جرت بمبنى الامم المتحدة: وكانا 
يدونان اللاحظات عن الفائزين في الناقشات وعن أسباب فوزهم. 

ووصل الرجلان إلى تلك الحقيقة المشير؛ 
السياسيين أى مندوبي الوفود في الامم اللتحدة أقل نجاحاً من رجال المبيعات 
فى الحصول على الموافقة على أفكارهم, 

واتضح أن السر الكبير وراء ذلك أن المجادلون المحترفون يبدو وأنهم قد 
عقدوا نیتهم على قهر معارضیهم وعلی التعریض بالری المعارض, یتما يسعى 

ن يبعث في العميل المحتمل اميل إلى تغبير وجهة نظره, بلا قهر 


كيف تستطيع أن تفع الاخرين بسرعة إل الاخذ بوجهة نظرك r‏ 
ولقد وجد الاستاذان أن الخطة الأكبر الذي برتكبه معظمنا هو محاولتنا 
النتصار في التقاش عن طريق الهجوم لى «الذات» الخاصة بالطرف الأخرء 
بما يعني انیل من الإعتزاز بذات. بما یجره ذلك من نتانج, وای تتائم 
كيف تقوم بالإقناع بعملك مع الطبيعة الإنسانية 
يمكن أن لخص موضوع الكتاب في هذه الكلمات: إن عليك أن تتعلم العمل 
رالتمتع بها مم 


مع الطبيعة الإنسانية وليس ضدها ذاك إن كنت تنشد القوة 
الناس. 


أفكاره تسم بالغباء وستجد أنه يقوم بالدفاع عنها أكثر 


قل لاحدهم أن 
واكثر واسخر من موقفه وستجد أن عليه أن يدافع عنه لحفظ ماء الوجه. 
وم ببساطة بغلق عقله في 


وجه أفكارك. بغض النظر عن مدى الوجاهة التي تتمتع بها 


واستخدم التهديدات وأساليب الترهيب وستجد آنه 


إن أحد أقوى الدوافع في الطبيعة الإنسانية هو بقاالنقس؛ مما 
علينا الأخذ بالحرص 


الذات ويقاء الجسد. ومن أجل حماية أنفسنا 


للانكار التي تقبل بها ونعمل بها واقد تعلمنا أن تحصن أنفستا ضد آى ف 
ة أو تفرض علينا 


تشكل عدوا لناء فالأصدقاء لا تفد 


نری أ 
صسخبهاء وعلی ذاك. وحتی نکون في جانب الامان نقوم بمجرد غلق آذاننا 
للانكار التي تهل علينا وقد ارتدت ثوب الاعداء» 
كيف نصل إلى العقل الباطن للطرف الآخر 
عندما قوم بالترويع لارائتاء فإن ما تفعله بالفعل هو محاولة الوصول إلى 
الشعور الباطني الشخص الأخر ذاك لانه لن يتم تقبل أى فكرة ومن ثم العمل 


3 کیف یسادا حدیش مؤش على النجاج_ 
بها مالم يقم العقل الباطن بتمريرها والقبول بهاء «إن الرجل الذي يتم إقناعه 
اعه بفكرته الاصليةء. هذا الكلام ينلبق على الرجل 
وعلى المرأة ممن قبلوا بالرآى بعقلهم الواعي. ويس بعقلهم الباطنيء ومثش هذا 
الشخص قد بيدي بشفتيه موافقته على الرأى ويظهر منه آنه يتفق معك فيه إل 
آنه ببقى غير مقتنعاً به وى ذاك لن يعمد إلي العمل بمقتضاء. 

وقد عرفنا علماء النفس على تلك الطريقة الوحيدة التي يمكن بها أن تحصل 
على الموافقة على رأيك وقبولها والتي تتمثل في تقديم؛ «الإقتراحات». وقد 
أوضحت التجارب العديدة باتك إن زدت من محاولاتك المضنية لفرض أحد 
الآراء على اللاشعور أو الشعور الباطثى, كلما زادت المقارمة التي يلقاها هذا 
الرأى. إنها الغريزة القديمة للحفاظ على النفس في حالة عمل ونشاط مرة 
أخرى؛ والأسلوب الذي يستخدمه علماء النفس هو دس وتمرير الفكرة إلى العقل 
الباطني بطريقة يصعب الطرف الأخر أن يلاعظها 

هل لاحظت أثر ما يحدثه قول أحدهم لك لن يكون بوسعك أن تفعل ذاك.. 
وقتها ستجد أنك تتمتع بدافع ل يمكن مقاومته لتحقيق ذلك الذء 
بى طريقة. وهل لاحظت أنه عندما يقول لك أحدهم: «عليك أن تفعل كذا وكذا 
«فإن رد الفعل التلقائى اديك سيكون ترديدك «أكون ملعوناً لو قعلت ذاك!.. 


ست طرق مضمونة لكسب المناقشات 

سيمكنك أن تحظلى بالنجاح في امناقشات إلى الدرجة التي تستطيع فيها أن 
تنجع وتمرر أفكارك إلى ءذات» الطرف الأخر. إن الذات لديه تشبه الحارس 
الذي بقف عند مدخل عقله الباطن, فلو قمت بإيقاظ الذات لديه, أو أنك قمت 
بإثارتها أكثر مما ينبغي, فإن ذاته ببساطة لن سمح لافكارك بالرور. إن هذا 
الامر يشكل أهم نقطة في الموضوع كله ويك أن تضع ذاك أثناء دراستك 
النقاط التالية 


كيف تستليع أن فع الاخرين بسرعة إلى الخذ بوجهة تظرك 8 


- دمه عرض قضیه 


ل تقاطعه, ودعه يعرض قضيته. وتذكر سحر «الإنصات 
أشناء عرضه فان تقوم بذاك جرد جرح ذات الطرف الأخرء وصده. بل 
إننا ندخل بذلك فيما يسميه علماء النفس «الجهاز العقلي». إن الشخص 
الام جمدل کا تی ستو ہد وکل بیان الط مخ 
التكلم والتحدث. وإن لم ينته من ترديد مقطوعته فإن جهازه العقلي لن 
يتحول إلیك لکی بنصت إلى آفكارك, وإن كنت تريد لافكارك آن تسمع 
ويصغى لهاء فعليك أن تتعلم أولاً أن تنصت إلى الطرف الآخر. 


ان چون جراهام مدير العاملين في: شركة ق. و ر. لازاروس في 
کولومبس بأوھیو يعد واحد من آمھر من یقوم بالإقناع من بین کل من 
قابلتهم. وعندما تصطدم آراؤه بجدار المعارضة لهاء أو كان لأحدهم 
شکوی قام بالتقدم بها فإنه كان يعمل علي الإستماع والإنصات حتى 
الذهاية. ثم يمضي بعدها بخملوة بعد بسؤال الشخمی امعنى باز 

رواية بعض النقاط التي أوردهاء ويسؤاله عا إذا كان هناك ما يحب أن 


يضيفه. إن هذا التصرف يشر الطرف الأخر بان من يسمعه مهتم فعلاً 
بامره ومعنی تماماً بوجهة نظره. 

ان سؤال الطرف الأخر أن يعيد بعض النقاط الهامة له قيمته أيضاً. 
مندما باتي 
تسمح له باخراج ما في صدره يعمل کثبراً على الثقلیل من شعوره 
العدائى المتحفز. وإن استطعت أن تقنعه بان 
ثلاث فان ذلك سیسحب بالفعل کل انفعالاته منه أو 
زف البخار اللي الكامن في صدره. 


ا 


كيف يساعدك حديش الزثر علي النجاع 


۲ - توقف قلیلاً قبل آن تجیب 


العمل هذه القاعدة بصورة جيدة في الناقشات ميث لا يبدو أن هتاك 
خلافاً ظاهرأً في الأراءء فعئدما يوجه أحدهم سؤالإليك. تطلع إليه 
وتوقف قليلا قبل القيام بالرد عليه. إن ذلك سوف يتيع للطرف الآخر 
إدراك أنك تقوم بالتنكير فيما ورد من تقاط هامة في كادمه أو 


ان كل ما يتطلبه الامر مجرد وقفة قصبرة , أما التوقف الطويل سبي 
فيعطي الإنطباع بان الإرتباك والتردد قد أخدا في السيطرة عليك. أو 
اتك تتهرپ من تقديم اة من 

أحد الاشخاص, فإن هذا التوقف القصمير يصير لازماً. وا حدك 
وخرجت كلمة «لا» منك بسرعة فإن الطرف الأخر سيشعر بعدم إهتمامك 


أما إن وجدت أن عليك أن تختلف مم 


بمنحه الوقت الكافي لعرفة مشاكله. 
# تصر على الفوز بنسبة مائة في الماتة 

عتدما يشترك معظمنا في إحدی المناقشات فإنه حاول آن يبرهن على 
صحة موقفه بالكامل. وآن الطرف الأخر على خط في كل النقاط التي 
يوردها؛ أما الذين يتسمون بالمهارة في الإقناع قإنهم دائما يقرون 
ببعض الاشياء التي يقدمها الطرف الأخر ويجدون بعش نقام ا 
معا 


ولو حدث وكان للطرف الأخر إحدى الثقاط التي تعمل لصالحه, عليك 
بالإعتراف بهاء ولو أنك سلمت بصحة بعض نقاطه البسيطة وغير الهامة 
فإثه سيصبح أكثر ميلا للتسليم بوجهة نظرك عندما تصل بأمرك !! 
طرح الرأى الاكبر لديك. 


كيف تستدليع أن تدقع الأخرين بسسرعة إلى الاخذ بوجهة نظرك ۷ 


وممن پستخدمون هذه القاعدة بشکل کامل «دافید بابکوك» نائب ریس 
ومدير العاملين بشركة دایتون في مینیا بولیس؛ وهی من آکبر المتاجر 
الموجودة بأمريكاء فعئدما كان يعجز عن تحقيق طلب لأحد الموظفين. كان 
بقوم باحاطته بالسبب في ذلك. وإن کان عليه آن یقوم بنقل أحدهم من 
إحدى الإدارات إلى إدارة أخرىء فإنه لم يكن يكتفي بالقول: «أنسة 
سمي لقد قعت بنقلك إلى إدارة أخرى إعتبارً من صسباح الغد»» بل كان 
يحكي للأنسة سميث الأسباب التي دعت إلى نقلها 


آما دکتوں برس پ. بروكس» الذي سبق أن أشرفاإلية فيحبة الاسلوب 
الذي يسمیه: «نعم.. ولگ ؛. 

«تعم أستطيع أن الس وجاهة منطقك في هذه النقطة؛ لكن هل فكرت 
فيه 

«نعم أستطليع أن أفهم لاذا يبدو الامر على هذا النحو, ولكن..... 

نعم من الود نت علي مبواب في هنذا الانر؛ بل وكل الصواب أتضا 
لكن من جهة أخرى 

اعرض قضيك بطريقة معتدلة وبقبقة. 

يأخذنا الميل عند محاولة حصولتا على قبول الطرف الأخر لأرائناء وذلك 
في حالة معارضتهاء إلى السير في طريق البالفة والتهويل وهنا عليك 
أن تتذكر أن الشواهد العلمية قد أثبتت أن الحقائق التي تعرش بهدوء 
آرائهم أكثر مما يغعله التهدي 
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كيف بساعدك حدی اثر عى النجاج 
وأحد أسباب أثنا مازلنا نستخدم تلك الاساليب العنيقة القديمة هو آنه 
.» أحيانا وكأنها نحجت في مهمتها. إنك تقهر الطرف الآخر 
وتكشفه؛ وتقوده إلى النقطة التي یمجز فبها عن قول آی شىء وتتلقى 
استحسان الحاضرين وتصفيقهم. وتظن بذلك أنك قد انتصرت في 
النقاش. ١!‏ أن الطرف الأخر لم يقبل بوجهة نظرك بعد وبالتالي لن 
يعمل بارائك أو على هدیها 


يعد الرئيس بنجامين فرانكلين واحد من أفضل باعة الأفكار في كل 
الأزمنةء وعند تعامله مع الدول الأجنبية. كان دائماً يطفو على القمة. 
وکان داثماً یحصل على ما یرید ویکفي سمعته لنجاحه في وضع دستور 
الولايات المتحدة. رغم كل العارضة الشرسة والعئيفة التي صادفته. 


عليه قضيتك بإعتدال وبق شم تقول بعدها آنه من اللمکن أن تکون 
مخطناً في رأيك بالطبع, الامر الذي يدعو الطرف الأخر المنصت إليك 


إلى لقي ما عليك أ 
يقتعك بصحة ويقين ما عرف 


و کک سا عن می یه هن 
من آراء» طاما أنك متشكك فيها. لکن إن 
حادثته بلهجة تحددها الثقة الزائدة والتعالي فلن تجعل من الطرف الأخر 
ب نواه 


لوم ا ا ی کو ی 
تدفع المجاس إلى تبني وجهة نظرك في مر له أهميته مثل التوقيع على 
دستور الولايات المتحدة, أو إلى رغبتك في أن تؤمن زوجتك مثلاً على 
وجهة نظرك في كيفية تزيين النزل. 


تطيع أن تدفع الأخربن بسرعة إلى الاخذ بوجهة نظرك 4 


٥‏ - تحدٹ من خلال شخص ثالك 


المحامي الذي يريد أن يكسب قضاياء يعمد إلى تجميع الشهود الذين 
سيشهدون على الامور التي يطرحها أمام القضاء. إنه يدرك أن النقاش 
سيكون أكثر إقناعاً إن دخل شخص ثالث لا مصلحة له في الأمر وقال 
أن کذا وکذا قد حدد. وأن هذا آفضل مما لو قام هو بحكي ذلك 


:ریه 

ورجال المبيعات يعمدون إلى تقديم شهادات الراضين عن بضائعهم من 
المستخدمين لها وامرشح لنصب عام يحصل على تأييد المنظمات 
المعروفة والافراد المشهورين وتزكيته للمنصب. فإن قال المرشح عن 
نفسه: «إنني أكثر الناس أمانة وذكاء وأكثر المرشحين تأهلاً في هذا 
السباق»ء فإن الشكك قد يتسرب إلى من عليهم التصويت عليه ما إذا 
قالت «جماعة المواطنين الصالحين» بهذا الكلام؛ فسيكون له وزنه ووقع.. 


والذين يتقدمون لشفل الوظائف يحملون معهم توصيات من أطراف ثا 
والتي ستكون أكثر إقناعاً لصاحب العمل الجديد من كل ما قد 
طالب الوظيفة أن يقوله عن نفسه, ولصاحتها؛ 


إن التحدث من خلال شخص أو طرف ثالث له قيمته خصوصاً عندما 
يظهر خلاف في الرأى وترغب أنت من الطرف الأخر أن يؤمن علي 
رؤیتاد. واسبب ماء فان التاس علدا 
١‏ كلها من صنعك ولصاحتك. ويتساوى في الاممية مع 
ذاك. حقيقة أن ما يقوله الطرف الثالك لن يميل إلى إثارة «الذات» لدى 
الطرف الآخر بالقدر الذي يحدثه ما تقوله أنت ويدكن للإحصائيات 


ك عاد 


v 


كيف يساعدك حديك امزثر على النبا: 


والتاريغ وللمقتطفات التبسة من أقوال المشهورين 
الشخص أو الطرف الثالك. 


أن تقوم كلها مقام 


ترید أن تكون الستائر في المثزل كلها من لون واحد 
معين. بينم تحبها أنت أن تكون على غير ذالك, فلو قلت «أعتقد أن الذوق 
العتيق المتخلف هو الذى يدعو إلى أن تكون الستائر كلها من لون واحد.ء. 
فإك بذلك 


قلح: «كند أستم إلى «بيتر لند ايء في الرانين مئذ آيام: 
وکان یتحدٹ کیف أنه وماري قد قاما بتزیین منزلهما بستائر من آلوان 
مختلفةء وقال لقد بطل إستخدام اللون الواحد لكل الستائرء. إنك لو قلت 
ذالك فلن تثير أى نوع من البغضاء أو الكراهية, بل إنك تورد ما يزز 


وجهة نظرك ورأيك في نفس الوقت. 


ليست بعيدة. قمت بشراء بوليصة تأمين على الحوادث للسيارة. 


وعندما شاهدت الموظف وهو يحدد لي بوليصة تأمين من 
دولارء تملكني الضيق وتقاذفتني الظنون باقه یحاول أن 


وقلت وأنا أحتج: ءلم أقل أى شىء عن فثة المائة ألف. إثني لا أريد سوى 
البوليصة العادية من فثة الخمس وعشرين ألف دولار.. 

ورد الرجل: «لكن بوليصة الاثة الف أصبحت المعتادة الأن. إن ٠١‏ في 
الائة من الجدد ممن يحملون بوالص التأمين الأن يأخثون فنة الماثة ألف. 
إن المحلفين في المحاكم المدثية حالياً يصدرون الاحكام بيقع مبال 


كيف تستطليع أن تدفع الأخرين بسرعة إلى الاخذ بوجهة نرك د 
أكبر بكثير مما كان معتادا. والاحكام التي تصدر بدفع ٠۰‏ ألف دولار 
الآن.. 


و۰۰٠‏ الف دولار أصبحت عاديا 
قد جنب الرجل بذك الدخول في جدال معي. لا مناقشة في الامر إذن. 
ذلك لانه سمح لطرف ثالث أن يقوم بالحديث عنهء ثم أنني لن أستطيع 
مناقشة تسعين فى المائة من الجدد من حملة بوالص التأمين الأن. أو 
مناقشة محلفي المحاكم المدنية وإذا قمت بطلب علاوة من رئيسك» سيكون 
لطلبك وزن أكبر إن قلت «أعتقد أن سجل عملي لديكم هنا يوضع أنني 
قد حصلت على علدوة». (وهو الأمر الذي لم يحدثا). على أن تقول: 
1 أنال علاوة على راتبي.. 


اشن تق 1 
اسمح للشخص الآخر بالحفاظ على ماء الوجه 

كثيراً أن يرحب الطرف الأخر بتغيير وجهة نظره والموافقة على رأيك 
بسرور لولا شیء واحد: إنه قد سبق له أن قدم التزاماً محدداًء وخر بموقف 
متشدد وبالتالى لن يستطيع أن يغير من موقفه وهو في حالة راضية آو 
ببساطة. إن اتفاقه معك يعني آنه کان على خطا. وأنه کان قد سبق له أن قدم 
أقوالاً قوية محددة يعارض فيها وجهة نظرل. لذلك فإنه يتعين عليه إذن أن 
یعترف بأنه کذب وضل. 


ان المهرة من القادرين على الإقناع هم من يتركون الباب مفتوحاً حتى 
يتمكن الطرف الأخر من الهروب من موقفه السابق دون إراقة ما ء الوجه. إهم 
يتركون «فتحه» يستطيع الطرف الأخر أن يمر من خلالهاء وإلا فإنه سيجد نفسه 
وقد أصبحت أسيرة منطقه. إنه ان يستطيع الإفلات من موقفه السابق. إثك إن 


قمت بإقناع شخص آخر. قلا تكتفي بإقناعه فحسب بل أن تعرف 
تنقذه من منطق نقاشه نفسه. وإليك طريقتين لتحقيق ذاك 


كيف بساعداد حديك لزا علي النجاع 


أن تفترخى أن الش خض الفخر لم يكن يقمتم بوجود كافة الحقائق اديه 
والتي کان عليه آن یوردها: وهنا تقول یمکئئي آن آفهم ثماماً بالطبع كيف آنك 
اعتقدت أن هذا الأمر على هذه الصورة طالا أن ل تعلم كذا وكذا مما جرى 
في ذلك الوقت. 

وان كان الطرف الأخر مخطتاًء فحاول آن تجد مبرراً لغطنه. 

«یمکن لای إنسان أن يرى نفس ما تراه في مثل هذه الظروف 

«لقد تملكني نفس الإحساس في البداية, إل أنني صادفت تلك المعلومات 
قتي فرت من خجمل السسورج. 
الطريقة رقم ۲ 

اعمل على إیجاد سبیل له يمكن فيه أن يلقي بالنبعة على غيره. قامت إحدى 
الزيائن برد «الفستان» إلى اللتجر الذي اشترته مثه. لقد عادت به إلى البيت 
ليبدي زوجها إعتراضه عليه وتقول المرا 


إثني لم رتديه بامرةء. 


وتفحص الب 
أنه قد أرسل به إلى محل التنظيف الجاف, لقد أصبح بوسح الباثعة الآن آن 
تظهر لها الدليل وأن تثبت لها خط قولهاء إل أن امرأة # تريد الإعتراف بذاك 
أبدأ. ذاك لأنها سجلت على نفسها قولها: «إثني لم أرتديه بالرة»؛ وعلى ذلك 
تقدم البائعة الذكية للزبونة «مثفذأء يمكن لها أن تفلت من خلاه. 


الفستان وتجد أن به من الدلالات الواشحة ما يجزم معها 


تقول البائعة لها: سيدتي الفاضلة. إنني أتساءل ما إذا كان أحد آفراد 


العائة قد بعث به عن طريق الخطاً إلى محل التنظيف الجاف. لقد حدث تقس 


كيف تستطيع أن تد الأخرين بسرعة إلى الأخذ بوجهة ترك vr‏ 


الأمن معي منذ مدة قريبةء وكثت رة 
وقام زوجي بإعطائه فستاناً جدیدا تماما لکی بقوم 


خارج المنزل وجاء رجل محل التنظيف 


بفه وذلك مع بعض 


الفساتين الاخرى التي كانت موجودة في نفس «الدولاب» وربما كان ذاك هو 


نفس ما 


حدث معك. ذلك لان بالفستان من العلامات ما يوضع أنه قد تم 


وتر الزبونة «الدليل» بتفسهاء وتعرف انها مخطتةء وأصبع لديها الأن عذرأ 
اخطنھاء فلقد بات هتاك پابا مفتوحاً لھا لکی تهرب بنقسها من خلال 


خلاصة القصل العاشر 


عندما كون على خلاف في الرآى مع أحدهم فلا تجعل هدفك الإنتصار فى 


المناقشة: 
وعلى ذلك تجنب العبث بذاثه. وطيك أن سرب «أسبابك المنطقيةء !! 


تدفع الشخص الأخر لتغيبر رأيه وأن يرى الأمور بمنظورك 


اعقب ذاك بترك «مثفذ» يمكته من الهزوب من موققه السابق. 


وسوف تساعدك القواعد الست التالية على شحقيق ذاك: 


دعه پطرح قضیه. 
توقف الحظات قبل الشروع في الإجابة: 
لا تصر على الفوز بنسبة مائة في المائة. 
اطرح قضیك باعتدال ودقة: 


تحدث من خلال الشخص الثالك. 


٦‏ - إسمح الطرف الأخر بالحفاظ على ماء الوجه. 


الباب الخامس 
كيف تتعامل مع الناس بنجاح 


يحتوي هذا الباب على ما يلي : 
الفصل الحادي عشر : 
كيف صل على التعاون بنسبة مائة فى المائة 
وأن تنمي مقدرتك العقلية. 
الفصل الثاني عشر : 
كيف تستخدم ”قوة اللعجزة" لديك في العلاقات 
الإنسانية. 
الفصل الثالث عشر : 


كيف تنتقد الآخرين دون إحراجهم. 


الفصل الحادى عشر 
كيف خصل على التعاون 


بنسبة مائة في المائة 


وأن تنمى مقدرتك ا 


هل تقوم باداء تجربة بسيطة من خطوتين في المرة القادمة التي تريد فيها 
هن البعض القيام بمساعدك في أداء شىء ما؟ ولا يهم الامر ان كائت المهمة 
هى القيام بجز الحشائش في الحديقة الخاصة بك أو في ريط بعض الحمولات 
التي عباتهاء أو في دفع عملك إلى النجاع 
الخطوة لايل : 

أن تقوم أولاً بالطلب منهم بيساطة: «ساعدوني في أداء هذا الامر»؛ واذكر 
لهم ما تتوقعه منهم. اذکر لهم نك ستدقع لهم مقابل مساعدتهم. إن 
لكن وضع لهم تماما نهم سيتقاضون امقابل «فقطء في حالة تنفيذهم لأرائك 
وما تطلبه بالضبط وقم بتسجيل قدر التعاون الذي تم وحه. 
النجاح الذي تحقق بجهودكم المشتركة. 


ردت ثاك. 


عليه ومدی 


bie‏ کیف تتمامل مع اناس بنجاج 


اطلب من آخرين القيام بمساعدك. ل تطلب منهم هذه المرة مجرد المساعدة 
في أداء العمل بل المساعدة في التفكير في مور العمل ذاتهء واطلب منهم أن 
يطرحوا آفكارهم وأن بعرضوا ما يدور باتهانهم. وآلا بيخلوا بجهودهم المضلية. 
كذاك. 


قل الهم: لق تعرضت إلي مشكلة هنا وأحتاج فيها إلى مساعدتكم وها ما 
أريد تحقيقه (وتحكي لهم عما تريد). ما رأيكم إذن في الامر؟ هل لديكم آفكار 
استطيع الإستفادة منها؟ ما رأيكم في الطريقة التي أنوي إتخاذها في هذا 
السبيل؟ (بعد أن تكون قد حكيت لهم عن هذه الطريقة). 

ومرة أخرى عليك بالحكم على النتائج. 

يمكن أن نقول أنك ستجد أن الطريقة الأولى قد تسر عن «بعض» التعاون 
والمساعدة. إلا أن الطريقة الثانية ستضمن ك التعاون بنسبة مائة في المائة وان 
هتاك زيادة في الجهد العضلي المبنول, وهی نانع ثابتة ولا تتفي 

كيف تدفع الطرف الآخر 


لك يهب لمساعدتك بکل جهده 


اتا یت کہا کیم تیپ رن نظف یاراد واک چازقه چو 
ما راك في ان تساعدتي علی تقلیب هده الارشی)ء یکون رد چو- جارك 


وصديقلك- عليك هو: «هه!, الافضل ك يا عزيزى أن تذهب إلى البحر وتشرب 


كيف تحصمل ملي التماون بتسبة مات في اطائة وان تنمي مدر المقلة___ ۷4 

الکن لو آن چو هذا سمع منك مثل هذا الکلام: «چوء ان لدى مشكلة هنا 
وكم أود أن أعرف الخطأ الذي أرتكبه وأقع فيه. يبدو يا جو أنني ل أتمتع 
بمهارة إعداد الاراضى بصورة جيدة حتى تتمكن الحشائش من النمو فوقها . 
هل لديك یا چو أى أفكار كفيلة بان تساعدني في هذا الامر؟»ء فإن المحتمل أن 
يهرع لتلبية طلبك ويجري إليك ليأخذ الجاروف من يدك ويقول لك: «دعني أوضعÙ‏ 
ك كيفية القيام بتقليب الأرض وإعدادها 

وسبب تصرفه على هذا النحو بسيط في حد ذاته. إن قيامك باستخدام 
الطريقة الثانية في الكلام معه يعفي أنك تعمل بالفعل بما ينسجم ويساير 
القانون الاساسي الطبيعة البشريةء واكتشف علماء النفس (الصناعي) في هذا 
الصدد, أن القضية ليست 
یستطیع ن یهب لکی لبي طلب مساعدتك منه ما لم يعمل ذهنه ويشتفل اتتحرك 
عضلاته من أجل القيام بالهمة المطلوية. 

إن من المستحيل تفسيا اسان 


أن چو # یرید أن يساعدك أو يماونك. بل آنه لا 


ان يقدم مائسة في المائة مسن 
چ نشی شالم تی که 
آیضا بان يعطي آفکاره ویطرحها 
ويبدو الامر هنا وكأن «امخ» والجسد قد قررا العمل معأ كفريق واحد وأنهعا 
قد اتفقا هلى أل يقوم أى منهما بالاداء النفرد. كما هو العال مع التمثيليا. 
اللسرحية. 
وقد ثبت هذا الامر بصورة لا تدعو إلي الشاك في السجلات التي يحتفظون 
بها عن العمال. ان العمال الذين لا يتمتعون بى صموت لهم داخل الإدا 
والذين ا يستطيعون إبداء الإقتراحات, أو أن يسمع لهم بالساهمة بأرائهم. ل 
بقومون ببساعلة باداء العمل بنقس الحجم أو القدر الذي يؤديه ويحققه أولك 
العمال ممن تلفى إقتراحاقهم وأراؤهم التشجيع والترحيب. نعم هناك فبق 


واضع. 


.4 كيف تتعامل مع الثاس بنجاع 
اشعرهم بأنها مشكلنهم أبضاً 
نتم كفنا بمشاکلنا أكثر من إهتمامنا بمشاكل الغيرء ومندما تسال «چوه ان 
يقوم بمساعدتك في تقليب أرض حديقتك فإن الشعور الذي يتملك هو: 
»إل أك لو طلبت من التصع والمشورة, تكون بذلك قد قمت 
وتحديه فيما يمكن أن يقدمه من معرفة وكنت بذاك في الواقع قد حولت 
امشكلة إليه كى يقوم بحلهاء ومن هنا يأتي اهتمامه بالامر. إن هذا امبدأً يحقق 
النجاح في تقليب أرضادء بنفس التدر الذي يمكن أن ينجع فيه عند تسب 
أعمالك. 


ونقدم مثالا على ذلك فمن أكبر امشاكل المستمصية التي تصادفها الإدارة 
في دنيا الاعمال هى أن يقوم رؤساء الإدارات في العمل على تخفيض التكاليف. 
إن هذا الامر يشكل مشكلة كبيرة في دثيا الاعمال. ويلجا البعض فيها إلى 
استشدام المواعظ ويلجا البعض الاخر إلى المناشدة بعدم الخروج على الواجي 
كن تبقى مع ذاك مشكلة إنقاص التكاليف من أكبر المشاكل التي تحظى بال 


وعندما صادفت هذه المشكلة «روبرت س هود» رئيس شركة أتسول 
الكيمياريات والبالغ من العمر ٠١‏ عاماً (الشركة في مارينيت بويسكونسين). لم 
ياجأ معها إلى أسلوب الوعظ أو التعنيف. إنه لم يكتف بالطلب من العاملين لدي 
العمل على تقليل التفقات. فقد كانت فلسفة الإدارة لديه هى: «أن التاس تقوم 
بسساندة من يساعدهع على الاق راإداع» ولك فعض راد اليل من 
WY‏ 
النفقات في آى بند محدد من بنود الإنتاج, إنه بدلا من ذاك قام 
بإحاطتهم بان المشكلة مشكلتهم, وأن مشكلتهم أن يخرجوا بالافكار والاراء 


النابعة منهم. 


واقتريت رؤوس أعضاء اللجنة من بعضها البعض, ومالت على بعضها 
البعض, وبدأت الأفكار في الخروج من العقول. وجات الطالبة بتوفير أموال 


كيف تحصل هى التاون بنسبة مات في الات ان تتمى مدرك التق ___ ویر 
السفريات» والتقليل من مصاريف التليقونات البرقيات ويعض المواد وحتى 

التقليل من مصاريف البريد والرسائل. ومنذ فترة قريبة بعث السيد هوه إلى 
الإتحاد الامريكي لإدارة الاعمال بالتتائج التي حققها برنامجه والذي. كما يقول: 
«مكننا من تقلبل التكاليف لدرجة أن الأرباح التي مام القراشهه 
قد ارتفعت بنسبة ٤١‏ في المائةء بل أن ذاك قد تحقق خلال فترة لم تشهد فيها 


البيعات سوی زيادة مقدارها / فقط. 
ويقوم «هود» باستخدام نفس المبدة لحل مشاكل العمل الاخرى» ويطلق على 

سياسته إسدم: الإدارة باشاركة. 
سياسة.. الإدارة بالمشاركة.. في البي 


کم من زوجة سمعتها وهی تشکو من آن زوجها لا یخبرها بای شیء عن 
عمله أو عن خططه في العمل؟ وأنه لا يمنحها الفرصة لتقديم أى إقتراحاتة. 
غير أنك ستسمع الأزواج وهم يقولون أن الزوجات لا يتعاون في عملية توفير 
اقا ات ويعتقد الكثبر من الأباء والاسهات أن أولادهم لن 
یتعاونوا فی آی شی» یطلبونه منهم» في الرأی, انما یکتفون بإحاطتهم آن عليهم 
أن يفعلوا هذا الشىء أو ذاك. إنهم # يطلبون أبداً من الابن أن يساهم بأى 
أفكار. داثما يطلبون فقط مساهمته بجهوده العضاية في حمل ذاك الشىء أو 
إلقاء الأخر خارج الداره 


وقد أخذ مستشارو الزواج بأسلوب لتحقيق التعاون داخل ال کلیرا 
سياسة الإدارة بالمشاركة المتبعة في الصاعة ويطلق على هذا الاسلوب 
«جلسات التخطيط لإدارة». 


ويتم فيها اجتماع الزوجة والزوج والابناء في مؤتمر عاي يتم عق 
أسبوعبأ. أو مرة كل شهر. والهم في الأمر أن تقوم الاسرة باكملها بعقد لقاءات 


نة کف تتعامل مع افاس بناج 
منتظمة يتم خلالها مناقشة المشاكل. والتوصل إلى تحديد أهداف معينة عليهم 
تحقيقهاء والطلب من كل فرد من أعضاء الأسرة 


یساهم بارائه فيم يدور 
ویناقش. 
ومن فترة قريية قالت لي الدكتورة «روث باربى» «سوف تدهش للانجاز الذي 


يمكن أن يتحقق عندما تشترك الاسرة باسرها في إدارة شثون الأمرة. فحتى 


الامور المستحيلة يمكن تسويتها بطريقة مرضية. وتنسجم الأسرة مع بعضها 
البعض بصورة أفضلء ويصبع كل فرد فيها أكثر سعادة ذلك إنه لم يعد يطلب 
مئه آن یفعل هذا الشیء لو ذاكہ بل با 
وآن عليه أن يخرج برأيه عن كيقية أن يحقق الجميع هذا الأمر أو ذاك. إنتي لم 
اعرف اسلوياً خر في حياتي قد أحرز من الثجاح ما حققه اسلوب جاسات 


التخطيط للأسرةء. 


يطلب منه أن يعتبر الشكلة مشكلة 


وتمضي الدكثورة باربى لتوضيع أن الامر مع العائلة يمائل الوضع في دنيا 
الأعمالء من حيث وجوب وجود مدير تنفيذي من مهمته القيام «بوزن» 
الإقتراحات القدمة واتخاذ القرارات التهائية بشاتها 


وتقول أيضاً؛ «ستدهش المدى الذي بتقبل فيه الابن للسلطة النهائية للاب, 
حتى لو كان القرار المتخذ سيعمل ضده» شريطة آن يكون قد حظى بفرصة 
إبداء رأيه في الاقتراحات اللقدمة وذلك قبل التوصل إلى اتخاذ القرارات 
التهائية 


واقه وجد مدير الأمماق أن هذا يبه ينل الَن, السليم دالصحيح 
فعلا. 


كيد قصل جلى التعاون بنسبة مانة في الائ وان تنمى مقدرتك اعقب ٣لا‏ 
اذا لا تضاعف قدرتك العقلية 
aa‏ 

اعتدنا على النظر إلى أن وظيفة إدارة الاعمال هى تقديم الاراء وكل الافكار 
لقد كات تمل العقل المفكر, بيتما يقوم اموظفون بدور اليد النفذة. إل أتنا تجد 
اليوم أن أفضل رجال الإدارة قد باتوا يدركون أن أفضل العقول ليس لها أن 
تتركز وتقتصر على المكتب الامامي, فالعاملون والعاملات في المشروع لهم 
آراؤهم أيضاًء أو يمكن أن تكون لهم ذلك إن قدمنا لهم الحافز لامتلاكها والتمتم 
بها ولم يعد أفضل المديرين يخشون اليوم أن يسالوا أحد العمال عن رآيه أو 
إقتراحاته. خوفاً من أن ين بهم أنهم أعجز من أن يقوموا بمهمة الإدارة 
نفسها, أو أهم أقل كفاع مما يحتاجه تسيير العمل بنجاح. ان مثل هذا المنير 
التاجح يعرف آنه أن يصل بذكائه إلى الخروج بأكار جيدة تمائل في عددها تلك 
التي يمكن لائة عامل من عماله أن يخرجوا بها ذلك لو تم تشجيعهم غلى 
تقديمها وعرضهاء ولذا تجده يسال عماله على الدوام؛ ما رأيك؟. أو «كيق 
نستطيع أن نؤدي ذاك بطريقة أفضل؟ء. كما تجده أيضاأً يقوم بدفع الزيد لهم 
مقابل راهم 


إن المدير المثالي الوم ليس ذلك العبقري أو ذلك الذي تسم بالذكاء الذي 
يمكنه من التمتع بكل الاراء التي يمكن تصورهاء إنه ذلك الذكي بالقدر الذي 
يستطيع مهه الاستفادة من الأراء التي لا حصر لها والتي يخر بها العاملون 
ااموجودون تحت إدارته. والذي يتمكن مع مقدرته الإدارية من اتخاذ القرارات 
النهائية ووضعها حيز التنفيذ إنه عبقري, حسناًا؛ لكن في العلاقات الإنسائية 
وليس في الأراء الخلاقة المبتكرة. إنه يعرف كيف يضاعف من آرائه بإضافة 


آراء الأخرين. إنه يعرف كيف يدير الثاس ويوجههم؛ وأن يضمن التزامهم 


بقراراتهء وأن يصتع هذه القرارات مومع التنفية بكل حماس وإقبال ورغبة: 


A‏ كيف تتمامل مع اناس بنجاج. 
كيف استطاعت ”قوة الناس" من مضاعفة مبيعات 


ماكورميك بنسبة ۲2۱۵۰۰ 


في عدد سبتمیر لعام ۱۹۵۱ء جات 


الة بعنوان «الإدارة: قوة الناس» في 
مجلة «اتفيستورز ريدر». كانت المقالة تصور الفرق بين طرق الإدارة القديمة 
وأساليبهاء وبين الحديثة منهاء وكانت تحكي عن إحدى الشركات التي قامت 
باستخدام الاثنين منهما: القديمة والحديثة. كما أوردت النتائج الدهشة التي 
خرجت بها الشركة من استخدامها الطرق الحديثة وأساليبها 


جات آعیاد امیلدد لعام ۱۹۴۱ علی ماکورمیك وشرکائه في ثوب حزین کانت 
قد اعتادت عليه لعدة سنوات. وأوضحت الإعلانات المعلنة داخل الشركة أمر 
الإستفناء القت عن العاملين بها حقى أول فبراير من العام التاليء مقرونة. 
والسخرية, بالدعاءالمالوف: «نرجو لكم عبد سعيداً وعاماً جديداً طيب؛ه. 


وفي عام ٠۹٠١‏ كان العاملون بمصنع الشركة في بالتيمور يعملون بجهد 
وحماس طول الوقت حتى حلول ليلة عيد الميلاد نفسهاء وغادروا الصتع إلى 
هثازلهم في تهلیل ومرح صاخب. ولم یکن 
جيويهم بأجر إضافي دة أسبوعين. وأمامهم فترة أجازة تمتد إلى اليوم الثاني 
هن شهر يناير وهي مدفوعة الاجر مسبقاً أيضاً. وذاك طبعاً بالإضافة إلى 
أجازة الصيف وسبعة أيام أجازات أخرى مدفوعة الاجر هى أيضاً. 


أى غرابة في الامرء فقد اا 


1 إن‎ 
lale 


اقض القائم بين الموقفين يمثل النجاح الذ 
على ید رجل واحد ويسبب فكرة واحدة. 


والرجل هو ذلك اللماح ثافذ البصيرة «شاراز بيرى ماكورميك» البالغ من 
العمر ٠١‏ عاماًء ورئيس مجلس الإدارة والذي يراس أيضاً أكبر شركة التوابل 
والمستخلصات في العالم. والفكرة هى «مضاعفة الإدارة تشکل نظام 
نيل يرمي إلى ضمان الحد الأقصى لشاركة العامل والإستفادة من روح 


كيف تلعصل على التماون بنسبة مانة في امائ وأن تنمى مقدرت العقبة. e‏ 
المعنوية. الأمر الذي مكن الإدارة من الحصول على أرضية خصبة من المواهب 
الشابة بطموحاتها اتنا 


وترجع القصة في حقبقتها إلى عام ۱۸۸۹ء عندما بدأ عم شارلي مدعو 
ويلوغبى ماكورميك بالإشتفال في أعمال التوابل في احدى الغرف الصفيرة؛ مع 
اثنين من الموظفين قام بالإستعانة بهما في عمله الوليد. كان العم مويله من 
النوع المجد في العمل ومن الرؤساء الجادين أيضاً. ويلفت مبيعاته ثلاثة مليون 
ونصف اللیون دولار في عام ۱۹۳۲. !ل آن موظفیه کانوا لا مبالین ومحبطین 
کذاك» ویلغ معدل تغبیر العمال واستبدالهم ۲۰ سنوي 


وعندما جاء ابن أخيه شارلي, بدا بالعمل في المصنع في فترا 
عام ۱۹۱۲ ثم تفرغ له لکی یحتل کل وقته من عام ۱۹۱۹ وعمل کصبي في 
المخازن. وكساعي؛ وكمساعد تنفيذي في المصنع والمكثب, وعمل ما يزيد عن 
عشرة أعوام كمسئول في المبيعات وفي مبيعات التصدير أيضاً. كما أثه حاول 
أن يروج لبعض الافكار الجديدة في إدارة الاعمال لدى عمه. إلا أنه طرده 
حوالي سبع مرات بسبب هذا الأمر (وكان يعود لاستخدامه في كل مرة!). إلى 
أن جات فترة «الكساد الكبيره التي حلت بالبلاد» ومعها جات الخسائر 
الفادحة لاكورميك. وتمشياً مع «النغمة» التي سادت البلاد في ذك الحين. قام 
رجل الشركة الأكبر بتخفيض الاجور بنسبة ٠١‏ في اة وكان يجهز لإاستفناء 
عن ٠١‏ في الماثة من العمالة لديه عندما مات فجاة في إحدى رحلات العمل عام 
Wer‏ 


الصيف مد 


ولانه بدا أنه لن يكون هناك فارق كبير عمن يترأس الشركة في مثل هذه 
الظروف الضاغطة المحيطة: قام لمديرون فيها باختيار شارلي رئيساً لها. وقرد 
الوافد العملي الجديد على المنصب أن يستخدم بعض أفكاره. ودعا إلى عقد 
اجتماع يضم كل الموظفين. وأعلن فيه عن تقريره لعلاوة لهم قدرها ٠١‏ بدلاً 
من أن يجري التخفيض على رواتبهم وان تقتصر ساعات العمل الاسبوعية على 


143 كيف تتمامل مع الاس بنجاع 
١‏ ساعة بدلا من ١ء‏ وقال للعمال أن عليهم أن يقوموا بزيادة الإنتاج وآن 
يقللوا من التكاليف وإلا سقط «الجمل بكل ما حمل» واثهار على الجميع. وك 
يساعدهم على الإنسجام والتوامم مع مايقول ذكر العاملين الندهشين من حو 
إنه من ذلك الوقت وصاعداً سوف تكون لهم أنصبتهم في أرباح الشركة كما 
سيكون لهم نصببهم النشط في الإدارة نفسها 

وتالف هذا «النصيب النشطه من المجلس «الأاصفر» من شاب الديرين 
والذي كان البداية لعملية الإدارة الضاعفة. وتالف المجلس الأول من ٠۷‏ عضو 
(من موظفي الإعتمادات ومحاسبي التكاليف ومساعدي رؤساء الاتسام) وكانت 
المهمة المقاة على عاتقهم هى القيام بايجاد السبل لتحسین ی شىء يرون أنه 
بحاجة إلى التحسين والارتقاءء وبالإضافة إلي ذلك: «عليكم يوضع آى دستور 
العمل ترونه وقوانينه المصاحبة له وقوموا باختيار اللوظفين واحكموا أتقسكم 
بالطريقة التي ترغبونها. إن كافة دفاتر الشركة مفتوحة لكم. ولكم أن توجهوا 
آی استلة ترونهاء. 


وقي تسن انر ان 


السيطرة والإنضباعاء قال شارلي إن 
ينبغي لكافة الإقتراحات المقدمة من هذا المجاس أن يوافق عليها بالإجماع وأن 
تكون خاضهة لوافقة المجلس «الأعلى» (امؤلف من مجلس المساهمين النتخب 
سنوی 


وأثمرت الفكرة. وخلال أعوام قليلة قام ا مجلس الإصغر بإعادة تخطيط 
وتحديث كل العبوات التي تقدمها الشركة مما نتج عنه إرتفاع كبير في البيعاء 
وابتدع طرقاً جديدة للإختبار؛ وقدم طرقاً أسرع وأفضل لاختيار كتاب الإختزال 
لديهم» واقترح خطوطاً جديدة لانتاج من التوابل الخاصة بطيرة «القرع» إلى 
ذلك الذي حديثاً وحظى بالإقبال السريع عليه من قبل المستهلكين وهو: 


كيف اتحصل على التعاون بنسبة نة في امات وأن مى مدرك العلية ۷ل 

ولأنه رجل التوابل الناجح. يحب شارلي ترديد ذلك المثل المعروف: إن 
البرهان على جودة الفالوذج يتمثل قي تذوقها والأكل منهاء وعلى هذا الاساس 
يبع للمجاس الأمنغر سجله المشرف في هذا المجالء فمن بين خمسة آلاف 
اقتراح تقدم بهاء قام المجاس الاعلى بتبني ٠١‏ في المائة منهاء ويقول شارلي: 
«ل أستطيع أن أقدر بالضبط ما عنته هذه الإقتراحات الشركة بالنسبة لبيعاتها 
المتزايدة ولارباحهاء غير أن الأمر المؤكد هو أن أرباحها تفوق تكلفتها بمراحل» 
على أن الأهم من ذاك أن هذا المجلس الاصغر قد رفع من الروح المعنوية ونح 
كل الشباب الطموحين فرصة أن يصبحوا من كبار رجالات الشركة ومديريها 
وهو هدف يمكن تحقيقه إذا ما علمنا أن ثلا عشر من السبعة عشر شخصا 
الذين يشكلون المجلس ءالاعلى» كانوا في الأصل من أعضاء المجاس ءالاصغر» 
ای نن اشا بای الست 

كيف استطاعت ءالإدارة المضاعفةء أن تحقق هذا النجاح في ماكورميكة 
لقد استطاعت الشركة في غل إتباعها لطرق الإدا 
ويل الذي حكم بقيشنت الح 
مليون دولار. وهو الأمر الذي قد يبد معه أنه من المعقول أن نبد 
الطرق العتيقة. إلى أن ندرك ما أمكن تحقيقه عندما تم استخدام عقول 
وعضلات العاملين في عهد شارلي حيث زاد الإنتاج ٠١‏ ضعفاً ليحقق مبال 
تقترب من حدود الخمسين مليون دولار سنوياً. قول شارلي: »کان حجم 
المبيعات لدينا صغيراً عندما بدأناء ولم نكن نحقق أرباحاًء أو توزع مكاسب على 
المساهمين. والمعتويات لدى الموظفين منعدمة. ولا فترات الراحة أو أجازات ولا 
.صستدوق التعاقد.. 


القديمة تحت توجيه العم 


كيف تدفع الآخرين لمساندة آرائك 
غالبا ما نحتاج إلى كلمة «نعم» أوءأوكى» أو موافقة شخص آخر لكى يتم 
الأخذ برأى لنا وتبنيه. وأفضل طريقة «في العام للحصول على تأييد الطرف 
الآخر هی آن تقوم باشراکه في رآيك. 


AA.‏ يف تتمامل مع لتاس بنجاج 

وبدلاً من آن تقول له: «أود مئك آن توافق على هڌاء. آءأود أن يكون قرارك 
في صفي»» حاول أن تقول؛ دلو گنت مكاني, كيف يمكك أن تعرض هذا الرای 
وتحظی باموافقة علیه؛.. 


أعرق أحد ضباط الجيش في وست بوينت من الدارسين في عام ٠۹۳۲‏ , 
والذي يدين لهذه الطريقة طول حيات العملية 


لقد كان يحلم طول العمر بالذهاب إلى وست بوينت, وكان قد تخرج في 
المدرسة العليا في الوقت الذي حلت فيه فترة الكساد عام ٠۹١١‏ ويدأت. وحدث 
أن الاباء الذين كان بمقدورهم أن بيعثوا بأبتائهم إلى الكليات للدراسة, لم 
يعودوا قادرين على تحقيق مثل هذه الرغبة. وعلى ذلك كان الكثير من الابناء 
يتنافسون بشدة للحصول على التطليم المجاني في وست بويشت وأنابوليس. 

ولم يكن الصديقي ى علاقات بامرة. وعلى ذاك فقد ذهب إلى عدد من أبرز 
الوجوه في الولاية ليوجه إليهم سؤالاً بسيطا: «السيد..٠‏ لو كنت في موقفي 
وأردت الذهاب إلى بوست بوينت وكنت مؤهلا تماما لذاك, فما الذي تقعل؛.. 


إن« فما اا 


تفعل؟» هذه تشكل سوال تطلب فيه آراء الأخرين. انها تطلب 


مشاركتهم في المشكلة. الامر الذي يحول بالفعل مشكلته لكى تيع مشكلتهم 
هذا الضابط لم یستطع آن یحظی بتوصیاتهم فحسب, بل حصل ذلك علی 
مساعداتهم, وتم فعلا تعبینه في الوقع الذي آراده 


ول أن هذا الضابط قام بالذهاب إلى هؤلا الاس طالب منهم مجرد 
لھم اما 


لكانت فرص تحقيقه ارغبته ضسئيلة الغاية ذلك لانه ل يكن يعني 


وقد طلب النصحيةء فقد ضمن المشاركة وضمن التني 


كيف تحصل عى التعاون بنسبة مائة في اماتا أن مى مدرك العقية 144 
أقم لنفسك مخزوناً فى عقلك 


ات یدین بنجاحه إلى 
آنه قد تعلم شیناً ما من کل شخمص تقریباً قدر له آن یکون على إتصال به 
ويتعامل معه. وكان أحد الأعمال الأولى التي قام بها هى تشغيل أحد ورش تشر 
وتقطيع الاخشاب. 

وقال لي؛ کان بعض من يعملون معي من الجهلة, ویعضهم ۷ یگاد پعرف أن 
يوقع باسمه:إ# أنني كنت أدرك أنهم متمرسين في هذه العملية لفترة طويلة 
وأنهم عرفو خباياها ولا بد أن لهم أرائهم قيها. ووضعت في ذهني أن أتعلم 
ما يعرفون وأن أسالهم عن أراسهم فيها 


أحد أكبر الارياء ممن أعرهم 


وعمل هذا الرجل على تطبيق نفس القاعدة في عمله مع أحد البنوك. وفي 
إدارته لاحد المتاجر الكبيرة وفي العديد من الاعمال الاخرى. 

وقال: إن كنت قد كونت الثروة, فليس بسبب عقلى ولكن بسبب المخزون 
اللوجود فى عقلى وهو تلك الأراء التي حصت عليها من الناس. انثي لم أحصل 
بهذه الطريقة على العديد من الأراء الجيدة فحسب, بل إن هذه الطريقة نفسها 
تسعد الطرف الاخر وتشعره بالثناء عليه. فالطرف الاخر كثيراً ما يشعر 
بالزهو عندما تساله التصيحة وتسعى إلى معرفة رأيه. 


حاول أن تطبق هذا الإسلوب مع أصدقائك وعائلتك والمرتبطين بك وزملائك 
في العمل ولاحظ كم الإبتهاج الذي يحل على الطرف الأخر عندما تعمد إلى 
طلب نصسیحته. وراقب مدی احتفائه بك عندما تقول له: «مارایك في هذا 
«كيف تعالج مثل هذا الامر؛ء. 


الموضوع؟»» آوا 


حاول هذا الاسلوب كمفتاح للابواب. وفي المرة القادمة التي يتعين عليك فيها 
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ويقول لي أحد كتاب المجلات التي تخصصت في كتابة اموشوعات «الىسمةء 
إنه كثيرأ ما يلجا إلى إستخدام «تنويعات» لهذا الأسلوب حتى يستطيع إجراء 
ء بهم والتحدٹ 


OT EET 
أن الجا إليك باعتبارك خبيراً في موضوع....‎ 
الامرء واشار ى كل من تحدثت إليهم إنني إذا كنت أسعى للحصول على‎ 
الحقائق الصادقة في هذا الموضوع, يتعين علي أن ألقاك وأن أحصل على‎ 

آرانك فیه.. 


إثني أقوم بإعداد مقالة عن هذا 


سر السحر الكامن وراء طلب التصيحة من الغير 


ریما 


تطالع هذا الجزءء يمر بقكرك أحدهم ممن يقومون داثما بلب 
التصيحة من الفير والذي يقوم على الدوام بسرد متاعبه ومشاكله عليهم معا 
لإزعاج لهم وقد تساءل كيف يتاتى لأحد الأساليب أن 
يحيل أحدهم إلى شخص بالغ الثراء والنجاح, ويحيل خر إلى الفشل بعينه. 


يحوله إلى مجرد مصدر 


إن سر سحر إستخدام هذا الاسلوب يكمن في هذه النقطة: إن الاسر يتوقف 
على «سبب» الطلب ولا شیء آخر. 

إن هناك ذلك النوع المعين من الناس ممن يحكون داثماً عن متاعبهم ثم 
يطلبون بإستمرار النصيحة من الغير. إنهم لايقومون بحل مشاكلهم. ثم يشكلون 
من آثفسهم مصادر إزعاج للآخرین؛ وبدلاً من آن یکونوا محبوبين باستخدامهم 
لهذا الأسلوب» فإتهم يحظون بتجنب الأخرين لهم وتحاشيهم. 


إن الشخص من هذه الفئة من الاس لا يطلب النصيحة قعلا من الأخرين 
إنه يسالهم التعاطف والشفقة, فعندما يسالك: «ماذا أستطيع بحق الله أن 
أفعل؟» فإنه لا يتوقع منك أن تقول له ما يفعل بل ريما شعر بالإهانة لو فعلت. 


كيف تحصدل على التهاون بنسبة مات في الان وأن تنمى مقدرك ال a‏ 


إن ما يتوقعه منك مجرد الإحساس بالاسى له وأن تذكر له أنه يصادف سوا 
محنة يمكن لإنسان آن يسمع عنها. إنه بر 
بطريقة ظالة تتسم بالإعجاب فعلا ,بل إن أخر شىء يريده هو أن يحصل على 
إجابة لشكلته. وإن كنت تشك في ذاك. فعليك أن تساه في المرة القادمة: «لاذا 
تحاول کذاء وکذا؟.. وراقب رد فعله علیك. 


منك أن تتفق معه في آنه قد عومل 


وهناك ذاك الشخص الذي يأتي وقد بدا عليه أنه يطلب النصح والرأى» بينما 
ما اپریده بالفعل مجرد التربیت على ظهره. حکی لي آحد تاب الاغاني ان من 
يعرفهم من الناس كثيراً ما يقولون له: إليك أغنية قد كتبتهاء وأحبك أن تلقي 
نظرة عليها وتقول لي رأيك فيهاء أو ان كانت تحتاج إلى أى تعديل فيها 


وقال لي: «لقد ققدت اثنين أو ثلاتة من أصداثى الطيبين قبل أن أكتشف أن 
هؤلاء الناس لا يريدون فعلاً معرفة رأييء وأنهم لن يأخذوا بنصائحى إن أبديتها 
لهم. إن ما يطلبونه التربيت على الظهر. إتهم يظنون أتهم كتبوا أغاني جيدا 
ويريدون مني التوكيد انها تتمتع بتك الجودة التي يحبون الإعتقاد بأ نها 


وعى ذلك عليك أن تتذكر: أطلب النصيحة من الطرف الأخر واطلب معرفةة 
أرائه واقترحاته على أن تكون قاصداً ذاك بالفعل وتعنيه. إنك بذك ان تحصل 
فقط على بعخى الإقتراحات الجيدة التي تعنيك على حل مشكلتك, بل إثك بذاك 
أيضاً تقوم بمجاملة الشخص الأخر وإشعاره بالزهو. 


ولا تطلب التصيحة إن کان كل ما تريده مجرد التاكيد على نك مصصيب ولم 
تخطی». ولا تطلب النصع أو الرأی ان کان کل ما تر 
العطف. فإن فعلت. فلن تفشل في حل مشاكلك فحسب» بل إنك ستجعل من 
نفسك مصدراً لإزعاج الأخرين كذاك. 


اه مجرد التعاطف أو 
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خلاصة الفصل الحادي عشر 

١‏ - إن أردت أن يساعدك الأخرون ويهبون لعاونتك, فعليك أن تطاب متهم 
الرأى كما تطلب متهم التقدم بسواعدهم المساعدة. 


۲ - امل على إشعار الطرف الأخر أن مشكلتك هى مشكلته هو الأخر. 


استخدم إسلوب الإدارة المضاعفة بأعطاء كل فرد من أعضاء الفريق 
عسوت وحقه في رسم الكيفية التي على الفريق أن يعمل بها 


عندما تطلب من أحدهم جميلا لو معروا. إجعل منه عضو ضمن فريفك. 
۷ تقل ل: «اکتب كلمة طيبة في حقي..» بل قل: «لوکنت مکاني وأردت آن 


تحصل على إهتمام متعاطف مع وجهة نظرك, كيف اك أن تتصرف؟. 
٠‏ - أقم لنفسك هيئة خبراء تخصك ويشكلها عقلك, واستفد باراء وإقتراحات 
ونصائع الأخرين. 


١‏ - كنت متاكداً عند طلبك للنصع أنك فعلا تريد النصيحة, ولا تطلب 
النصيحة ان كان ما تريده فعلاً مجرد التعاطف معك أو مجرد التربيت 
على الظهر. 
اقتراع : 
ضمع في الاعتبار تطبيق هذه القواعد الست دة أسبوع داخل منزلك. 
ومكتبك وناديك. واحتفظ بسجل يتضمن النتانج التي تحصل علبها 


الفصل الثانو عشر 
کیف تستخدم 
قوة ”المعجزة" لديك في العلاقات الإنسانية 


هل تؤمن بالمعجزات؟ إن لم تكن. فقد تدهش إن علمت أن العديد من الاطباء 
والعلماء اليوم بؤمتون بامعجزات حت وإِن عجزوا عن فهمها. 

لقد قام الدکتور «چون ر. بروييك». أستاذ الفسيولوچي (علم وظائف 
الاعضاء) بجامعة بنسلفائياء بقراءة أحد الأبحاك مذ 
المعجزات. وذك أمام الاتحادات الطبية البريطانية والكندية. وذكر فيها أن 
السبب الوحيد وراء عدم فهم العم المعجزات هئ: ما هو مصدر الطاقة التي 
سيب العجزات 


كما كتب العالم الاشهر «الكسيس كاريله رسالة أخرى علمية عن المعجزات. 


بنفسها بصورة رهيبة من خلال تدفق كبير الطاقة التي مازالت مجهولة للعلوم 
الطبيعية. ويعتقد الدكتور «كاريله أن هذه الطاقة عبارة عن قوة روحية. 
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كيف بمكن لاثناء أن بطلق الا 


اعتقد الاس على مر كل العصورأن للثناء وامدح نوعاً من القوة التي تعمل 
عمل المعجزة. وكتب «شارلز فيلمور». يقول: إن كلمات الثناء والامتثان, والتعبير 
عن الشكرء تقوم بكل الطرق بالإشعاع بالطاقة وإطلاقها. إن بوسعك أن تمدع 
جسداً ضعيفا ليتحول إلى قوة وأن تمدح قلباً يملؤه الغوف لبتحول إلى 
السكينة والثقة, والاعصاب المحطمة إلى ثبات وقوة. والمشروع الفاشل إلى نجاح 
وازدهار. والنقص والحاجة إلى الكفاية والرضا 


ويقول «شاراز فيلمور» أيضاً: «إن هناك قانوتاً داخلياً للعقل بائنا نزيد من 
اقلق راا 


ای شیء تقوم بالشناء غلیه: 


ناء وتسعد به حت 
مدربي الحيوانات يقومون بتدليل ومكافاة الحيوانات التي يرعونها بتقديم الحاوى 
وما تحبه إعترافاً وثناء على طاعتها لهم والأطفال يتالقون با مرح والسرور 
عندما يثنى عليهم ويمدحون. حتى الخضرة نفسهاء تنمو بصورة أفضل لأرلئك 
الذين يعشقونهاء. 


على أنه يبدو آن لا أحد يعرف كيف يمكن الثناء أن يطلق الطاقة. لكن 
إن هذا الأمر يحدث بالفعل. قد بات شائعة ومعروفة. هل لاحظت مايجرى معك 
أو أن يعبر عن شكره لعمل أتقنت 
أدامه؟ إنك ستجد أن روحك قد هامت في سماوات الرضا والائبساط. 


عندما يقوم أحد بتقديم تهنئة صادقة 


كنت أعرف سيدة عجوز تقول لكل من يثنى على هيئتها الرقيقة الجميلة 
«شكرةً لك أستطيع أن أحيا عاماً آخر على هذه الكلمات» ولم تكن المراة في 
ذاك بعيدة عن الصواب. ذلك أن الثتاء يمنحها بالفعل طاقة جديدة. ويكسبها 
خیا چ 
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الارتياح أو رفع المعنويات الذي تحصل عليه من الاطراء أو الثناء ليس 
باكذوية أو وهم» وليس أيضاً من نتاج خيالك وتصوراتك. إنهء ويطريقة ما -وإن 
كانت مجهولة للعلم- فهناك طاقة جسمانبة حقبقية يتم إطلاقها والسماح لها 


بالانطلاق. 

ولقد إستخدم الدكتور «هثري ه. جودارد» -مندما كان يعمل بمدرسة 
فاینلاند للتدریب بنیوجرسی- جهازً أطلق عليه «ارجو جراف» لقياس الإعياء 
والتعب. وعندما كان الاطفالء موضع الإختبارء يتلقون كلمة ثناء أو إعجاب. 
يظهر الجهاز ارتفاعاً مفاجئاً يعبر عن ورود طافة إضافية, وعندما كان الاطفال 


يتعرضون النقد أو الوم تندفع طاقتهم الجسمانية إلى الهبوط بصورة مفاجئة. 


وعلى ذلك فرغم عجز العلم عن تفسير قوة الثناء إلا أنه استطاع أن يقوم 
بقیاسها 
كيف نطبق الثناء في العلاقات الإنسانية 

قد تقول عند هذا الحد: «حسناً. من المؤک أنه شىء ممتع أن تمرف كيف 
يمكن الثناء أن يطلق الطاقةء ويسبب الارتياح الطرف الأخر ويرفع من معنويات. 
وإن كان ذاك يتم بطريقة فيها من الإعجاز ما عجز العم عن فهمهء ولكن ما 
شان ذاه بعملية الانسجام مع افتاس 1 

والإجابة: »کل شى... 

هل تتذكر الشعار الذي أوردناء من قبل من أن: الامتزاز الهابط بالتقس 
يعني الاحتكاك والتاعب» 


تكاد أن تكون سحرية تتغلب بها على الاحتكاك والمتاعب 


وذاك بتقديم جرعة روحية لاعتزاز الطرف الأخر بنفسه. 


۹ کیف تتعامل مع لتاس بنجاع 

منذ عدة آعوام جری بین المؤلف «وشارلز ع. نیکواز» من شركة چم ما 
کلفی» في «یانجزتاون» بأوهيوء حديث عن حقيقة أن الناس الشرسة اللشاكسة 
همن يضعب الانسجام معهم» عادة ما يعائون من التقص في الامتزاز بالذات 


إن استطاع أحدهم أن يكتشف لتا بوا 
جيبا الروح الإنسائيةء أعني اكتشاف نوع «مقوى» الذات. وتستطيع أن تحمل 
م في جییك وتذهب به إلی کل مکان؟ وعند آی وقت یحدت ان تاتقي فی بای 
منم بیط قو یعاتی من شی آن مید لن یکن که متاعیه رتمك عه 
يكون كل ما عليك أن تفعله هو أن تعطيه جرعة من الزجاجة التي معاكء وعندها 


سببداً في النظر إلى نفسه برضاء وترتفع معنویاته. ویرتقي معه اعتزازه بذاته. 
ويسرعة سيصبع ودوداً وميالا إلى التعاون معك.. 

ورد شارلز: «مثل هذا امقوي موجود پالیس؛ وصدقني نه مدهش في نتائجه 
من كل النواحي كأى دواء خر عجيب. هذا الدواء المدهش هو (الثناء), ى أن 
تمتع الطرف الأخر ا 


الشىء الذي يطلبه الناس أكثر من أى شىء آخر 


یره وأن تعرقه بان جهوده لها قدرها وتقدیرها.. 


ليك أن تتذكر أيضاً تلك 
الاس فعلدً.. وقم بمنحه إليهم.. 


التي وردت بهذا الكتاب: «اعرف ما يريده 


وفي حكيه لي عن قوة الثناء في دنا العمل تحدٹ إل «شاراز ج. تیكواز» 
عن استطلاع لارای على مستوى البلاد قام بإجرائه الاتحاد القومي ابضائع 
القطاعي (بالقطعة) الجافة, والذي كان شاراز نفسه رئيس له في السابق. وفي 
هذا الاستطلاع تم سؤال الاف العمال ورؤساء العمل وطلب متهم آن يسجلوا 
بالترتيب وحسب الأهمية تلك العوامل التي تتمتع باكبر أهمية لدى العمال. وكان 


كيف تستخدم قوةءالمجزةء 
الشىء الأول الذي حدده العمال باظبية كبيرة واختاروه على أنه أهم العوامل 
ديره» أما نفس هذا العامل فقد جاء ترتيبه السابم 


إفي العلاقات الإتسانية کو 


هو الامتنان لاداء العمل 
في اختیارات رؤساء العمل 


للعامل عن امتثائنا 
الاداء 


والواضح أن القليل منا فقط من يدرك مدى أ" 


لعمله الذي أداه والاعتراف منا بقدراته في الأداءء والثناء مثا 


إن الناس جميعاً. وفي كل مكانء من البيت إلى المدرسة إلى المكتب 
والمصتع, في جوع دائم إلى الثناء والتقد, 
جوعهم فسیزید میلهم لی أن یکونوا کرماء عند منحهم لنا ما نریده منهم. 
سواء كان المهارة التي ينعمون بهاء أو عملهم اليدوي الذي يتقنونه أو أفكارهم 
أيضاً. وما إلى ذاك. 


٠‏ ومندما ثقوم بقاقديم ما يشيع 


كيف تقوم بأداء معجزة صغيرة في كل يوم 


الحياة نفسها ممجزة حقيقية. وفي كل مرة تستطيع فيها أن تقدم لشقصى 
أو حسبما يقول التعبير الشائم أن «تضع فيه حياة 


أخر مزيداً من الحيا 
أكبر», فإنك بذاك تقوم بداء معجزة صفيرة. وفي كل مرة يمكنك فيها الارتفاع 
بمعنويات وروح أحدهم, أو بث المزيد من الحياة والطاقة فيه فإك بذك أيضاً 
تؤدي معجزة صفيرة. والأمر بسيط حقاً. فكل ما عليك أن تقوم به هو أن تعطي 
الأمر طبيعة الممارسة المعتادة. أعني أمر تقديم الثتاء الصادق الخالس لأحدهم. 
على أن يكون ذاك بصفة يومية. 

جرب هذا الأمر مع زوجتك أو زوجك ومع طفلك ورئيسك؛ وعميلك ومن يعمل 
وسرف تلاحظ على الفور «نهو* روع الطرف الاخر ارتفا نويات" 
قد أصسبح أكثر وبأ وتعاوتاً بصورة تفائية 
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لاحظ أيضاً أن معجزتك الصغيرة تمكن بالفعل الطرف الأخر من الإداء 
الأجود, هل تتذكر كيف استطاغ عالم الفس الدكتور «هثري ه. جودارن» أن 
بقيس علمياً زيادة الطاقة في أطفال المدارس عندما حظوا بالثناء عليهم؟ وقد 
ثبت أن الثناء يكن الطلبة بالفعل مث الحصول على درجات أفضل في 
دراساتهم, فإن قلنا للطلبة قبل الامتحان مباشرة «ان يصادفكم سوى متاعب 
تافهة في الاختبار» ثم إنه لن یتجاوز مقدرتکم وذکامکم» فإنهم یحصلون على 
درجات أقضل مما لو عمدنا إلى التهوين من شأن مقدرتهم وذكائهم قبل 
الامتحان؛ ويبدو أن الثناء على مقدرتهم يعمل على زيادة هذه المقدرة وتنميتها 

وقد أثبتت الصناعة الامريكية أيضاً أن الثناء الصادق وان التعبير عن 
الامتثان حيث ينبي أن يعبر عثه. لإيعمل فقط على دقع العمال إلى الشعور 
بارتياح أكبر فحسب؛ بل ينتج عنه أيضاً المزيد من العمل والإتتاج بالفعل. إن 
نظام المكافات التي ينحصر تقديمها في تسليمها كهدية من الرئيس إلى 
الموظفين؛ قد ثبت فشله بصور' 


اما إذا کات هذه المکافات أو کان 
تقاسم الأرباح مبتياً على الإستحقاق والجدارة. واعتبر وسيلة للاعتراف بقيمة 
المرء لدى الشركة فإنك ستجد أن إنتاج الشركة قد تصاعد وتزايد هل تذكر 
قصة عمال «لينكولن إليكتريك» في «كليفلائد ٠‏ الذين ينتجون ٠١‏ ضعف إثقاج 
العمال قي المصانع الماة؟ يقول جيمس ف. لينكوان إن أحد الاسباب اا 
وراء ذلك هو الاعتراف بقدرات العمال والامتنان لادائهم. 


كن كرماً في عباراتك الرقي 

ل تنتظر إلى أن يقوم أحدهم بعل غير عادي أو مهول حتى تقوم بمدحه 
والشتاء عليه. كن كريما في اديح: وإن تمتعت بفثجان قهوة عيب في الصسباج» 
عبر لزوجتك عن ذلك. إنك بذلك لن ترفع من روحها فحسب. بل إن الاحتمال 


كيف تستغدم قوةءالمعجزةه اديك في العلاقات الإنسانية 
الاكبر هو أنها ستعمل على أن تزيد من التجويد عند إعدادها لك في الصباح 
التالي. 

وإن قامت كاتبة الاختزال بالانتهاء من كتابة خطابك بصورة أسرع مما 
توقعت. عليك أن تعرفها بذاك وتخبرها به إنها سوق تبذل جهداً أكبر معك من 
أجل المزيد من إرضائك كما أرضيتها 
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وإن أدى أحدهم إليك صنيعاً صغيراً عبر عن تقديرك للامرء وبر عن 
امتنانك لقيامه بادانه اك بقواك: «شكرً ك .. 

ابحث عن الاشياء التي تستطيع أن تشكر الناس علبها. ففي كل مرة تقول 
فيها: «شكرا لك.. وتعنبها فعلد. فإنك تمنع الطرف الأخر إحساسك بالإمتنان ل 
ویالشناء عليه انه قام باداء انال عليه التقدیر منك 


خلرت یتیج مد تااس ہنا تمس تجامهم: شتی 


أنه من السام به أنهم يعرفون بتقديرك لهم بل أخبرهم وعرفهم بذاك. إنك 
عندما تعرفهم بأئك تقدر فعلاً ما قاموا به ن أجلك؛ إن ذاك يدفعهم إلى الرغبة 
في أذ المزيد اك. 
القواعد الست لقول: شكراً لك 
يمكن لهذه الكلمات البسيطة: «شكرأً لك» أن تكون من الكلمات السحرية في 
العلاقات الإنسانية إن تم توظيفها بطريقة صحيحة. عليك بحفظ القواعد الست 
التالية التي تم اختبارها وثبت صحتها: 


ت 


الشکر ان یکون صادقاً. 


انطق بالشكر كما او أنك تعثيه فعلا. ضع بعض الاحاسيس وبعض 
الحياة فیه. لا تدعه يبدو في قالب روتیني, بل في قالب خاص, تختص به 
بم بشکره. 
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۲ - عبر عنه بوضوح. ۷ تتمتم او تفمغم به. 


ليخرج الشكر منك واضحا وجلياًء ولا تتصرف بتردد الذي يخجل من أن 
يعرف الشخص الأخر بالك تريد أن تشكره. 

۲ - اشكر الناس م تحديد الاسماء وكرها 
أكسب شكرك الطابع الشخصي, وذلك بذكر اسم الشخص الذي 
تشكره» فان كان عليك أن توج الشكر إلى عدد من الاقراد ضمن 
مجموعة فلا تقل «شكرا لكل واحد فيكم» بل قم بذكر الاسماء وتحديدها 


٤‏ - أنظر إلى من تقوم بتوجيه الشكر إل 
إن كان الشخص جديرأً بان تشكره فإنه جدير أيضاً بالنظر والتطلع 
بلب 

١‏ - عمل على تقديم الشكر الناس. 
مليكد أن تعمل من عمد وقصد في البحت هن الأشنياء التي يمكن آن 
تشكر الاس عليها. ولا تنتظر إلي حين أن تأي إليك هذه الأشياء 
بنفسهاء عليك أن تعمل ذاك بطريقة متعمدة حتى يصب الأمر معك مثل 
أية عادة تمارسهاء لكن بيدوا أن العرفان بالجميل ليس سمة طبيعية في 
الطبيعة الإنسائية. 


١‏ - وجه اشر إلى الناس عندما یکونون في ادنی درجات توتعهم ل 
تصبع كلمات «شكراً ك» أكثر قرة عندما # يكون الطرف الأخر متوقعا 
لهاء لى هدما يشعر بالفرورة أنه يستحقها: فكر في رة حنت اك فيه 
أن تلقيت الشكر اللطيف من أحدهم في الوقت الذي لم يخطر بيك بدا 
أن تتلقاه بامرة؛ فكر في هذه المرة وستدرك ما 


كيف تستخدم فوة.العجزةء لديك في العاقات اإسانية a‏ 

مذ فثرة جادني أحد اللولاد في الشارع في «کانساس سيتي» والب 
مني آن اشتري مه قلم رصامی» ومندما هژژت راسي بالتفی قاجاتي 
بقوله (وکانه يعني فعلا ما یقول): «حستاً. شکرً کثيراً ك علی آی حال 
يا سيدي». وبالطبع بدات في التفتیش على عمل معدنية في جيبي. 
وپینما کنت تابعه بنظري وهو يمضي في طریقه بالشارع رآیته وهو ببیع 
ستة أقلام منها قبل أن بصل إلى نهاية صف المباني عند أول تقاط مع 
الشارع. 


وصفة بسيطة لزيادة السعادة 


إن كان الشك لايزال يجول في خاطرك من أن الثناء والعرفان بالجميل 
يتمتعان بشىء» فيهما أقرب إلى القوة السحرية, دعني إذن أسالك هذا السؤال: 


أحدهم يمتاك بضاتح معینةه وإته کلما زاد ما یشظلی عنه كلما زاد. 


#حستا, إن ذاك نفس 


مهي أن هذا الامر يعد 
في متح السنادة والرضاء للأخرين عن طريق القيام بالثناء 
عليهم ويتوجيه الشكر إلبهم, فكلما زاد قدر السعادة التي تتخلى عنها لتمنحها 
لهم کلما زاد ما تشعر به متها 


ومرة أخرى أقول إن العلم يعجز عن تفسير ذاك. في الوقت الذي يعرف فيه 
علماء النفس والاطباء التقسيون أن ذاك منيع. 

وقد قال «رالف والدو امرسون» «إن مقياس الصحة العظية هو الميل إلى 
ایجاد ما هو طیب في کل مکان. 

وان كنت تريد أن تزيد من هدوء بالك ومن سعادتك الشخصية فلن تجد 
وصفة مؤكدة لذلك سوي أن تبدا في البحث عن الأشياء الطيبة الوجودة في 
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الخرين التي تستطيع أن تقوم بمدحها يهم والثناء عليها. ابد في البح عن 
الاشياء الطببة في حياتك مما تكون شاكرً لها بالفعل. 


وقد ذكر الدکتور ورج و. كرين» صاحب العمود الصحفي الممتع .١‏ 
القلق» الذي يظهر في العديد من الجرائد, أنه قد دل آلاف الناس على كيفية 
العثور علي السعادة. وذاك بالانضمام لا أسماه «نادي ا لمجاملات». 


ولا يعمل بهذا الثادي موظف واحد» ولا توجد به غرفة واحدة. ولا تعقد په 
قابات رسمية. والمطلوب من الامضاء فقط أن يقوموا بتوجيه تعبيرات الثناء 
والإطراء ا مخلصة للآخرين على أن يكون ذلك ثلاث مرات يومياً. وليس لهم أن 
ینتظروا حتی يقوم أحدهم بالقیام بعمل بارز. أو إلى أن يقع نظرهم على 
شخص ء«كامل الأوصاف» حتى يستحق مجاملتهم لكن عليهم أن يتعمدوا 
الخروج والبحث عن الإشياء الطيبة الوجودة في الأخرين. حتى يمكن القيام 
بممارسة مجاملة الثناء والإطراء. 


كما أن البحث المتعمد عن الاشياء الطيبة في الأخرين له أثر المعجزة على 
أنقسنا ذاتها. إن ذلك ببعد عقولنا عن التفكير في أنفسناء ويدفعنا إلى الوعى 
الاقل بنواتناء كما يضمن فنا عدم الشطط في نظرتنا لانفسنا ويجهلنا أكثر 
تسامحاً وأكثر تفهماً للأخرين. ويقول الدكتور «كرين» إن هذه الطريقة البسيطة 
قد حققت المعجزات فعلاً في تحقيق الشفاء لقرائه من كل أنواع القلق. 
والمخاوف, والاكتتاب التي كانوا يعانون منها 


منذ سنوات حاول عدد من علماء التفس البحث في إمكانية الوصول إلى 
قاعدة عامة تساعد التاس غلى الوصول إلى الميد من راحة البال والهدوء. 
والتي بدا آنها تحقق 


وخرجوا بعد ذاك بوصفة أسموها وصفة «ت .ع ت. 


كيف تستغدم قوةءالعجزةء لديك في الملاقات الإنسانية. ا 
المعجزات بالفعل. أما الحروف التى تمشها الوصفة فتعنى؛: توقف عن تصيد 

واتضح أن من أبرز السمات التي يتصف بها المصابون بالامراض العصبية 
وغير السعداه من البشرء ويتميزون بهاء هى كوتهم من أضحاب الانتقاد 


االكشوفء وأنهم ممن يبحثون بتعمد وإصرار عن أخطاء الأخرين وزلاتهم. إلا 


أنهم عندما قاموا بتغبير موقفهم وبدأوا في البحث عن الأشياء الطيبة الموجو 
في اللحيطين بهم من الناس, والاشياء الطيبة امتوفرة في ظروفهم» زادت 
سعادتهم وارتفعت بمداها إلى آفاق کبيرة. 

لا بوجد إنسان کامل. ولا یخلو آی منا من شیء طیب قیه, کما قال وعلی 
كل. قم بإجراء هذه التجربة: إن كان هناك من يثيرك ويدفعك إلى الفضب أو 
القلق» اعمل على البدء في العثور على شىء يستحق الإشاد؟ 
م بشد راسك و «عضهاء» فمن 
الممكن أنه يتمع باسنان رائعة لطيفة. وإن حدث ذاك. ماذا لو قمت بالإشا 
باسنانه ومدحها؟؛ عيك بمواصلة البحث عن الاشياء التي يمكن اك أن تثنى 
عليها فيه إن ذلك لن يدفعه إلى التحول إلى الافضل فحسب, بل أنك ستجد أن 
رأيك فيه قد أخذ في التغير. 


آن تقوم بالٹناء عليه حتی لو تصورت أنه 


قاعدتان لإيداء الثناء 


- ینبغی الثناء آن يكون صادقاً 


من السهل انكشاف أمر «امداهنةء. ثم إنها ان تفيدك في شىء 
أن تتذكر أن هناك بالفعل ما هو طيب ويستحق الثتاء عليهء ذلك لو 
قت بالبحث عنه. ومن الانشل لك آن تقوم بالإطراء ی شىء بسيط 


كيف تتعامل م الاس بنجاع 
وتقصده پالفعل, من التیام باشتاء علی شی کبیر دون آن تکون سادق 
في شائ 


مثلاء من الافضل أن نقول لإحداهن؛ «إنك تتمتعين بأاجمل يدين رأيتهما 
في حياتي»» وان تعنی کل ڪلمة تنطق بها ي هذا التعبير عما لو 
«إثك أجمل امرأة في العالمء في الوقت الذي لا تتمتع فيه هذه المراة 
بالات بای جمالا 


يصب مدحك على الشى» ويس على الشخص 
قم بالثناء على الشخص بسبب ما يعمله؛ وليس لشخصه. وايكن إطراؤك 
لا لدیه. ولیس له شخصيا. 


وإليك بض الانقة:- 

صواب: كتابنك الاخبرة رائعة بالفعل يا أنسة سميك. 

خا إل مجتهدء في عتا يا اتا سمي: 

واب لقد استطاعت المبيعات التي حقفتها پامستر جونز أن تتصدر 
كل ما تم منها في كل أرجاء الثاحية في الإسبوع الماضى. 


خطا؛ إنك أفضل رجال البيعات لدينا 


صواب: من المؤكد أنك تستمتع بمئزل راثم هنا 


خطا: لايد وأنك من ءالكبار» بالفعل حتى تحيا على هذا النحو. 


العجزة» اديك في العلااك الاسائية ا 
إنك عندما تقوم بالثناء على تصرف آو على سمة من السمات, قإن ناك 
محدداً ويتمتع بوقع أكبر في صدقه. كما إنه يمكن الحصول على أفضل 
النتائع إن كان الطرف الأخر يعرف بالضبط ما يمدح عليه وكان موضع الشنا 
الثناء على التصرف أو الحدث وليس على الشخص, يجنبك الاتهام با مجاملة 
لنحازة أو بالانحياز نقسهء كما إنك تجثب الجميع الحرج. 


إن الكثير من الناس لا يشعرون بالارتياح, أو على الأقل يشعرون بأئك تقوم 
بإحراجهم لو جئت إلى أحدهم واكتفيت بقوك «إنك فتى رائع». 

لکن لو قمت باختیار شی» محدد قام بادائه ونفذه ثم نسبته إلیه وأشنیت علیه. 
لتملكه الارتياع والرضاء. 

إن الثتاء على الشىء أو الحدث يخلق حافز الشخص الممدوح عليه لكى يقم 
بالزيد وامزيد من مثل هذا الشىء الذي جاب له الإطراء والثاء. ويك أن تتذكر 
أن الثناء ميل إلى مضاعفة وزيادة أى شىء يوجه إليه: امدح أحدهم بسببي 
عمله وسوف تراه وقد عمد إلى مخساعفة عمله, امدحه لسلوکه وسترى أن هذا 
السلوك قد تحسن أكثر وأكثر. ولكن امدحه الشخصه قحسب وستجد أن مازاد 
اديه مجرد اسه ناته وهشاسه پالودی وړ اتام وک من آین تم قدمیوه 
طول عمره بسبب ترديد مه المستمر له: «إثك أعظم وأروع إسان في العالمء. 


والحقيقة أن هناك سبباً واحداً يجعل معظمنا بيخل في تقديم الماح وا 


وهو خشيتنا من أن يؤدي فاك إلى «تورم» رأس من نوجه الشاء إليه من قرط 
إحساسه بذاته 

إن مدح تصرفات الشخص وسماته يعمل علی ازدیاد إحساسه بالاعتزاز 
بالذات واحترامهاء وهو آمر بعد تماماً عن الزهو و «تورم» الا لديه. 


کک كيف تتمامل مع التاس بتاع 
إن مدح الطرف الاخر کمجرد شخص وحسب, كفل بان يحوله إلى شخص 
مغرور؛ متعال 
خلاصة الفصل الثانى عشر 
١‏ - الثناء الصادق يعمل بطريقة أشبه بالمعجزة على انطلاق الطاقة داخل 
الطرف الأخرء وتشد من أزره جسمانياً, وترقع من روحه وتقويها 


١‏ - إن الشتفض المحبط اللتعثر والذي يحتعب الانشجام معه قد يكون ممن 
یعانون من اعتزاز منخفض بالذات. وبوسع افشناء أن یشکل دواء راثا 
الرفع من اعتزازه بذاته واحترامه لهاء ومن دفعه إلي تغيير سلوكه إلى 
الافضل. 


٣‏ - قم بالاعتراف بقيمة ما بؤديه الأخرون وعبر عن تقديرك له بقولك: «شكرا 
اکم 

٤‏ - كن كريماً في عباراتك الرقيقة. إن العرفان بالجميل ليس بالشى» الشائم. 
وإِن كنت كريماً في عرفانك بجمیل الغير؛ فستكون بذلك من «البارزین» 
في هذه الناحية: 

١ه‏ - قم بزيادة قدر السعادة لديك وقدر راحة بالك بممارسة عملية الثناء على 
اعمال الفير ثلاث مرات بوميا: 


الفجل الثالث عشر 
كيف تنتقد الآخرين 


دون أن تسبب لهم الحرج 


في ۹۵/ من الحالات التي نردد فيها للغير: «إنني أقول لك ذك من أجل 
مصالحتك». فإنتا لا نقصد ذاك إن صدقنا القول. إننا نقول له ذلك من أجل لم 
شتات ذاتنا وتدعيمها عن طريق تصسيدنا لاحد الأخطاء فيه. 

إن أحد أكثر الأمور الفاشلة 
نحاول بها (والتي تتم أحياناً بطريا 
بالاعتزاز بذاتنا عن طريق الحط من اعتزاز الطرف الأخر بذاته واحترامه لها 


عأ في العلاقات الإنسانية هى الطريقة التي 


ت لا واعية منا) أن نزيد من إحساسنا 


إن القيام المزمن بتصيد أخطاء الغير والتقليل من شأن الأخرين. والتنكيد 
عليهم. وتعرية ظهورهم ليست كلها سوى أعراض للاعتزاز الهابط بالنفس أو 
الاحترام منخفض الدرجة لها 

وقد عبر مون د. موزقی» ن ما الانر قي قال له بنبلة خیاطه حي 
قال «# بد وآن تكون قليل الشأن حتى تقلل من شأن الأخرين. 


ا كيف تتامل م التاس بنجاج 
على أن هناك تلك الارقات التي يتعين على القائد الناجح أن يوضح فيها 
الأخطاءء وأن يصوب فيها الأمور من يعملون معهء وهو ما يشكل «فناًء بالفعل. 
وهوالفن الذي يتعثر في إتقانه معظم الذين سيصبحون قادة في بوم من الايام. 


دعا ننظر إلى النقد في ضوء جديد 

لان ما نعرفه عن فن النقد ضئيل للغاية. ولأن ۹۹/ من الثاس لا يجيدون 
أمرهء فإن كلمة «نقد» تثرك مذاقاً كريهاً في أفواهناء وعندما تمر الكلمة 
بخاطرناء نتذكر أولنك الرجال والنساء ممن يقرمرن بالنقد بطريقة سيئة. ونميل 
إلى تذكر ذلك الذي يكاد يقفز بنقسه للإمساك برقابنا أر الذي يقوم بفضحنا 
وإذلالنا وقهرنا بسم النقد. ومع ذلك فالغرض الحقيقي من الثقا ليس قهر 
الأخرين ودفعهم إلى الأرض, بل الصعود بهم والارتقاء معهم إلى أعلى. ليس 
المقصود بالنقد أن نقوم بإيذاء مشاعر الأخرين بل أن نقوم بمساعدتهم على 
الأداء الافضل والارقى. 


منذ فترة ليست بعيدة كنت أتناقش حول القواعد السبعة النقد التاجح 
(والتي ساعرضها عليك حالا) مع «والترچونسون» نائب رئيس الخطوط الجوية 
النقد. وكيف يمكن له أن يقوم 


قال چونسون: «هل تدرك ياليس أن قائد الطائرة الذي يقوم بعملية الهبوط 
يعطي مثالا جيدً على النقد التاجع. إن طيرانه يتعرض على الدوام للانتقاد أو 
التصحيع من قبل برج المراقبة. فإن ابتعد عن المسار الموضوع, لا يتردد برج 
المراقبة في إحاطته العلم بذلك. فإذا ما جاء ونزل بانخفاض شديد. يقوم البرج 
بإعلامه بذلك. وإن كان سيتجاوز المدرج, يقوم البرج بالتصحيع. ومع ذاك لم 


عد 


الأخرين دون أن تسيب لهم الح 4 
أسمع أبداً أن أحداً من الطيارين قد شعر بالحرج من هذا النقد. ولم أسمع آى 
واحد منهم يشكو ويقول: «أوه. إته دانم البحث عن الاخطاء في طريقة طبراني. 
ماذا لا يقول لي شيئ طيبا. ولو على سبيل التغيیر؟». 


كيف تبقي الطرف الآخر في مساره الصحيح 


عليك أن تتذكر كيف تعمد شركات الطيران إلى «تصحيع» الامور مع 
ة قادمة تقوم بإعادة احدهم إلي المسار 


طياريهاء وذاك عندما تجد نفسك في 
المتميج أ عطي متحي الإ له راتشع هي إختيارك أن تعر م لين 
بهدف إرضاء ذاتك. ولكن لوصول إلى نتيجة نهائية طيبة لكل من الشركة 
والطيار نفسه. إن رجل البرج لا يتعامل مع أشخاص, بل مع حقائق. ولا يقوم 


بالزجر أو الاتهام, ثم إن نقده لا يتم بصورة صاخبة عبر مكبرات الصوت؛ ولكن 


يتم في صنورة تتمتع بالخصوصية الشديدة بينه وبين الطيار عبر السماعات 
الموجودة في اذنيه والتي لا يسمعها أحد غيره. إته ينتقد التصرف وليس 
الفضبن 

إنه لا يقول: «حسناًء إن ماتفعله ليس سوى طريقة غشيمة للهبوط». بل يقول: 
تهبط بانخفاض شديد الغاية.. 


ثم إنه لا يطلب من الطيار القيام باداء شىء ما لمجرد إرضاء رئيس العمل 
إن له حافزه الشخصي لتقبل النقد والإستفادة منه: إنه لا يشعر بالإهانة أو 
الحرع؛ بل إنه يشر با 


يدعو رجل البرج للغدا 


یر ما یخدت معه. بل إته قد بینی على استعداد لان 
شرائح الحم الفاخرة على حسابه, ولس على 


إستعداد للعنه وسبه. 


N.‏ كيف تتعامل مع التاس بتجاج 
والمهم في الامرء أن كلا من الطيار ورئيسه يصلان معا إلى نتيجة نهائية 


ناجحة. لقد قام النقد بأداء دوره وجح في ت 


ويمكن أن يتم توجيه الثقد بمثل هذه الروح, ذلك لو أنه أسقر عن تقديم 
نائج طببة الطرفين معا بالتساوى. 
الشروط السبع للنقد الناجج 


لتقد أن يتم في سرية مطلقة: 


إن كنت تريد انقدك ان يترك أثره. وجب عليك تجثيب ات الأخر من 
أو الوقوف ضدها. وتذكر هدفك وهو الوصول إلى 
بة تهائية طيبة أو إعادته إلى امسار السليم. وليس العمل على التقليل 
من فاته وحتی الو کائت دواقعك من اسمی ما یمکن. وان لك الحق في 
القيام بانتقاد الطرف الأخرء فعليك أن تتذكر أن ما يهم في الامر هو 
كيفية إحساسه وشعوره هو وحتى أكثر أشكال النقد إعتدالاً من شاه 


الاشتباك مع ذا 


أن يسيب حنق الطرف الأخر إذا ما وقع في وجود آخرين معكما. وسواء 
أمكنك تبرير ما تفعل أم لم بمكنك. فإن الطرف الأخر يشعر بان ماء 
امام ژملانه ومساعديه في العمل. 


وجهه قد آره 


إن مراعانك العمل بهذه القاعدة يعد مؤشراً على دوافك الحقيقية من 
راء النقد. هل تقوم بقد أحد موظقيك, فقط في وجود آخرين معكما؟ 
وهل تقومين «بتصحيع» سلوك زوجك عند تتاول الطعام على المائدة في 
وجود الأخرين؟ إن كان الامر كذاك, فالامر برمته ينحصر في أن غرضك 
من النقد ليس مساعدة الطرف الأخر ولكن في أن تستخرج اتفسك ما 
يرضي ذاتك عن طريق الحط من الأخرين وإذلالهم؛ والاطفال أيضا 


۲ - قدم لنقدك بکلمة رة 


كيف نقد الأخرين دون أن تسيب لهم الحرج Î‏ 
يدخلون ضمن قائمة الأخرين تلك. وعلى ذلك ويقدر الإمكان, لا تعمد 


ون تجن مر بے الن ی وی اسساب الین انید 


معه وفوق ل ذلك لاتقم بتلقينه أحد المواعظ في وجود الأخرين. 


او ثناء لطیف. 


الكلمات الرقيقة وللإطراء والثناء أثرها الكبير في تحقيق الجو الذي يتسم 
بالمحبة والود. كما تخدم في أن يلاحظ الطرف الاخ 
بمهاجمة ذاته مما يضعه في حال أفضل من الارتياح. إن رد الفعل 
الطبيمي تجاه الذي يقذف به ليقع علي سجادة الأرضية هو أن يجهز 
تفسه للدفاع عن ذاته, والشخص الذي يصبع في مثل هذه الهيئة 
الدقاعية لن يكون مستعدا التجاوب مع أفكارك. 


ك ل تقوم 


قال «كلارنس فراتسيس» وهو أحد مؤسسي هيئة الأغذية العامة 
«بقيامك بالثناء على أحدهم فإئك تقوم بذاك بإخراج أفضل ما فيه من 
مشاعر؛ ويذلك سیکون متفهماً لك آکثر عندما یبیت آمر انتقاده 
ضرورياً.. 

الثناء والإطراء يفتحان عقل الطرف الأخر لك: «ان التقرير الذي 
قدمته «يابيل» شامل وكامل؛ ومن المؤكد أنك قمعت بتفطية كافة العوامل 


الهامة فيهء غبر أنه كان هثاك..... 


إثك تقومين اعمال ممتازة 


مازي» خنذ انماما إلي شرکتناء وإنقا 
نقدر جهودك حق قدرها في هذا الصدد. وهثاك أحد الأفكار التي يمكن 


تجويدها والتي أعلم أنك ستقدرين أمرها...٠.‏ 


»چو لقذ كنت تتغاون عتا بحسورة جيدة ى الدوام في اأاضي مل 
هنال سیت کدی 


r 


كيف تتمامل م التاس بنجاع 
«جون. من المؤكد انك كنت نعم الجار طيلة هذه الأموام. هل تمرف 
«أعرف من خبرتي القديمة أنك داثم البحث عن تلك الطرق التي يتسنى 
أك بها التحسين الداثم لعملك» واقد خطر لي آن ..... 

اجعل النقد «غير شخصي» قم بنقد التصرف وايس الشخص . 

مرة أخرى يمكنك هنا أن تتخطى ذات الطرف الاخر. 
آو سلوکه, ولیس شخصه وعلی کل إن ما يهمك في الامر هی آعماله 
وتصرفاته, وعن طریق توجیه نقدك إلى تصرفاته فإنك یمکن آن تطری 


عليه وترفع من ذاته فى نفس الوقت: 


«چون, إنني عرف من خبري السابقة معك بأن هذا الخطاً لا يقع منك 


أبداً في الأداء امعتاد مثك». 

«چورع» السبب الوحيد الذي يدعوني إلى أن أذكر لك ذلك هو أثني أعلم 
أنك تستطيع بسهولة أن تقدم الأافضل, إن الوضع هذه ١ا‏ 
مستواك العالي الذي عودتنا عليهء. 


ك بهذه الطريقة تقوم بالفعل في الشد من أزره وفي الإشارة إلى 
أخطائه وإبرازها كذاك. وبدلاً من أن تقول: إنك لا تصليء عليك بالقول: 
«أعتقد آنك أرقى كثبراً مما يمكن لهذا الاداء أن يدل عليه.. 


إن عليك أن تعلمه 


قى وأكبر من الخطأ الذي وقع فبه. 
وإئك تتوقع منه أن يقوم بتقديم الافضل والاحسن. إن ذاك يشكل في حد 
ذات حافزاً قویاً کی برتقي بنفسه إلى مستوی توقعائك فيه 


كيف تنتقد الأخرين دون أن تسب لهم العرج r‏ 
وإليك المواقف التالية 
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تة چونز. إنك كاتبة متعبة.. 


صواب: من الانضل أن تراجع عملية الجمع التي قمت بها لهذه 
الارقام. 


من تلك الأخطاء الغبية: 

صواب: چونيء ينبغي أن تذاكر دروسك بجدية أكبر وأن تحصل لنا على 
هذه الدرجة. 

خطا؛ لاذا تتسم بمثل هذه البلددة؛ 

على أنه قد تظهر تلك المواقف التي يكون من الافضل فيها الإشارة إلى 

الشىء امرتبط بالشخس نفسه. وليس إلى التصرف الذي قام به هذا 

الشخمى. مث 

«فريده الذي حدث لسبب أو لاخر أن التقرير الاسبومي لم يشق طريق 

بعد إلى مكتب المحاسبة ومن مسئولية فريد القيام بإرساله). هل تعرف 

ما تم في مر هذا التقریر یا فرید؟»» هذا ما عليك آن تقول به ولیس أن 

تقول: «إنك لم تقم بتقديم التقرير إلى مكتب المحاسبة في وقته يا فريد.. 

قدم الإجابة ايض 


عندما تقوم بإحاطلة الطرف الأخر بالخط الذي ارتكبه عليك أن تخبره 
أيضاً بالكيفية التي يمكنه بها تصحيحه. ولا ينبغي التوكيد أو التشديد 
على الخطاً نفسه» بل على طرق ووسائل تصحيع هذا الخطاً 
تکرار حدوٹ. 


Nt‏ کید تتمامل مع الناس بنجاع 


إن أحد أكبر الشكايات التي يرددها العمال: «إتني # آعرف ما الذي 
یتوقعونه مني ویدو آن رئیسي ۷ یرضی عن آی شی» قوم بادانه. وام 
یحدت آبداً آن کنت متاکدأً تماما مما بریده مني بالضبطه 

وليس هثاك ما يحط من المعثويات في المكتب أو المصنع أو البيت أكثر 
من الجو الذي يتسم بالسخط العام دون تحديد واضع لما يراد بالضبط 
أو يتوقع علي وجه التحديد. إن الجميع يتلهف على تقديم الشىء 
الصحيع فقط لو عرفتهم ما هو هذا «الصحيع» وماذا تعثي به 

وكما عبر لي أحد العمال: «يقوم رئيسي بتصيد أخطائى على الدوام. 
ويقوم بائتقاد عملي. وكل ما أعرفه أن طريقتي في الاداء طريقة خاطثة. 
إلا آنه ا يخبرتي أبدأً بالصواب الذي ينشده. فليس هناك معيار نستند 


إليه. إننا كمن نصوب على أحد الاهداف في الظلامء حيث لا تعرف 
الموقع المقصود الذي علينا التسديد إليه بالضبط. إن كل ما أعرفه أنه 
بغض النظر عن الاتجاه الذي أصوب نحوهء يبدو اثئي أخطىء الهدف 
لن الدوامه. 

اسال الأخرين العون. لكن لا تطللبه بالامر 


يجاب السؤال في أعقابه دائاً تعاونً أكبر مما لو قمت بالطلب بصنورة 
مباشرة وكاثه أمسرء فلو قلت «هل يمكن أن تقوم بعمل هذه 
التصحيحات؟» فإن قدر الحنق الذي قد يتولد سيكون أقل بالفعل مما لو 
أن تفعل هذا؛ وعليك يحق السماء أن تتقن الإذاء هذه امرة.. 


أما إذا قمت بالطلب الام قإنك تضع الطرف الأخر في موقف العبد لك 


وتضع نفسك في مكائة السيد. ولكن عثدما تساله أن يفعل شيئا؛ فإتك 


كيف تنفد الأغرين دون ان تسيب لهم العرع_ Ne‏ 
بذاك تضعه في مكانة العضو الوجود ضمن فريك وعليك أن تتذكر آن 
روح الفريق وشعور المشاركة يحقق تعاوثاً أكبر مما يحققه الفرض 
والقوة. 

وهتاك فارق کبیر بين أن يكون نقدك صادراً من قاعدة آن: «آنا هنا 
الرئيس؛ وسوف تقوم بالأداء بهذه الطريقة. لانني آقول إن عليك أن تعمل 
بهاء. أو کان صادراً من قاعدة أن: «هذا هو ما تصبو إلى ت 
التي يمكنك بها أن تساعدتا في الوصول إلى 


ويمكنك أن تصل إلى مدى أبعد من ذاك, لو قدمت الطرف الأخر حافزاً 


تصرفاته؛ ولیس بمجرد إصدار آمر بان عليه أن 


إن من المعترف به عموماً أن شركة الصرف الأهلية في «دايتون» بأوهيو. 
متمتع بواحدة من أرقى قوى العمل في مجال المبيعات بالبلاد, وقد قال 
لي مدير التدريب المبيعات بها: «رالف نيجري». إن السر في بقاء رجال 
البيعات في مسارهم الصحيح ليس في الترديد الملع عليهم بها تطلبه 
الشركة وتريده منهم. بل في إعطائهم ذاك الحافز الذي يدفعهم إلى 
القيام بطريقة أفضل. 


لم يكن رالف يقول لهم ءإن عليك القيام بالكثير من العمل الذي يتطلب 
منك السفر والتنقل والترجل, إن كنت تبفي العمل معثا في هذه الشركة». 
بل کان ما يقوله شيثاً من هذال القبيل: «لو دقعت نفسك إلى الخروج 
وقمت بالزيد من الزياراد قسيصبح قي إمكانك أن تزيد من دخلك 
بصورة کببرة فعاده. 
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کید تتمامل مع الثاس بنجاع 


انتقد الخطا الواحد مرة واحدة فقط 


إن لفت النظر مرة لاحد الأخطاء أمر له ما 
على نفس الخطا فلا ضرورة له ولان 
تتذكر الغرض من النقد آلا وهو أن تضمن الأذاء الجيد للعملء ويس 
الفوز في معركة الذات: ذانك مع ذات الطرف الأخر. 


ات تعني «التنكيد». عليك بان 


وإثا ما اغرتاك نفسك باستدراج اماضي وتذكر الأغطاء التي مرد 
وانتهت عليك بتذكر تلك الكيفية التي يقوم بها رجل برج المطار بنقد 
الطيار حتى يمكن له الهبوط بسلام» إنه يحكي له عن الخطا الذي يرتكب 
ولم 
يحدث ابد ان حمل رجل البرج في نفسه شين ضد المليار لانه قام ذات 


مرة بعملية هبوط سيتة 
ومن الحمق والتفاهة على ذاك أن تستدعي إليك الأخطاء الماضية لتجدد 
العزف عليها. 


والطريف أن الموظفين ليسوا الوحيدين الذين يقومون بارتكاب هذا 
الخطا؛ فالازواج والزوجات يفعلونها في الوقت الذي كان عليهم فيه إمالة 
التراب عليها ودفنها. وحتى الوالدان يفعلن ذلك مع أطفالهم عندما 
ينبشون في موضوعات قد انتهت. وینفخون فيها روح الحياة من جديد 
إن مثل هذا التصرف لن يعمل أبد على مساعدة الطرف الأخر على أن 
يقدم الافضل والأحسن في الوقت الحاليء بل إن الأكثر احتمالاً هو أن 
يكون لهذا الامر أثرا مكسياً تماما 


كيف تننقد الاخرين دون أن تسيب لهم السرع nw‏ 
۷- اختم النقد بطريقة وبية. 
ما لم تنته إحدى القضايا بطريقة وديةء فإنها لن تنتهى أبدا. ل تترك 
الأمور معلقة في الهواء حتى لا يمكن العودة إليها من جديد فيما بعد 
إحسم أمر تسويتها وانته مثهاء وادفتها 


وقم بالتربيت على ظهر الطرف الأخر عند نهاية اللقاءء ولتكن خر 
ذکریاته عن مقابلنك له هی تربینك علی ظهره ولیس رکلة من قدمك! 


وإليك المواقف التالية 
واب (مبتسمأً): أعم آنه يمكنني الاعتماد عليك. 
خط أما وقد أخبرتك بالامره فإياك أن تسمع لهذا بالحدوث مرة 
آخری. 
صسواب: أعرف أنك شخص جيد. تعشق وتحب هذا الامر؛ فقط عليك 
بمواصللة المحارلة: 
خطا: إما أن يظهر تحستك في الأداء ويسرعةء وإما.٠‏ 
خلاصة الفصل الثالث عشر 
حتى يكون النقد ناجحا؛ عليك أن تتذكر أن غرضه هو تحقيق هدف جدير 
بإنجازه من أجلك ومن أجل الشخص الذي تقوم بنقده. لا تنتقد مجرد تضخيم 
ذاتك, وابتعد عن التعرض اذات الطرف الأخر إن اضطررت اتصحيح أخطائ. 


وعليك بحفظ الشروما السبع التالية على أن تضعها موخع الممارسة 
والتطبيق: 


۹ کی تتعامل سي اناس بنجاع 
١‏ - يثبفى الثقد أن يتم في سرية مسطلقة: 


٣‏ - قدم نقدك بکلمة 


أ ناء لطيف قبل أن تقوم بتوجيهه. 


۳ اجهل مخ قنك ابرا غو شخمني, مليف بانتتاد التصرف ولیس 


الشخس 
٤‏ تدم الببابة الباب السادس 
- اسال معاوتة الفیر. ولا تطلبها کابر. 

١‏ - التقد مرة واحدة الخطا الواحد الدليل المرشد 


۷ - اختم نقدك بطريقة ودية. 


لعلاقاتك الإنسانية 


يحتوى هذا الباب على ها يلي : 


www.mlazna.com 


^RAYAHEEN^ 
: الغصل الرابع عشر‎ 


خطة عمل بسيطة وفعالة وخقق لك النجاح والسعادة 


الفجل الرابع عشر 
خطة عمل بسيطة وفعالة وخقق 


لك النجاح والسعادة 


تتمتع معظم الاعمال الناجحة اليم ببرامج نشطة العلاقات الإنسائية. ليس 
مجرد المكتبات بما تحتويه من كتب عن العلاقات الإنسائية. ولكن البرامع 
الديناميكبة النشطةء تلك التي تتحدد فيها خطط الوصول إلى أهداف حقيقية 
والتي تبدأ بعد ذلك في العمل والتحرك من أجل تحقيق هذه الامداف 


وا 


وهثاء مع الفصل الاخير في هذا الكتاب. دعنا عمل سوي من أجل إخراج 


برنامج «شخصي» العلاقات الإنسانية ويدلاً من مجرد القول: «حسئاء سأحاول 
أن أتذكر تلك النصائم التي وردت بالكتاب وأرى إذا ما كنت قادرأ على التمشى 


معهاءء دعنا بدلا من ذاك نقوم بوضع أهداف حقيقية علينا أن صل إليهاء وان 
نبدا العمل والسير في اتجاهها 


rr‏ لايل الرشد لماتاك الإشساية 
وان حدث وان حصات من هذا الکتاب عي ای شیء قعل فالامر في راق 
إنما يعتمد عليك أنت. لقد قدمت لك 


ك الاساليب التي تعرضت للاختبار 


وثبت معها صحتها في الألاف من الحالات. كما قدمت إليك ك المعرفة عن 


الإنسانية التي برهئت على صحتها وصدقها المرة تل الأشرى, غير أن 
المعرفة التي تدور حول العلاقات الإنسانية ليست سوى مادة واحدة من تلك 


المواد التي تدخل ضمن وصفة تجاحك وسعادتك, والوصفة نفسها تمضي على 
هذا النح: 


المعرفة + التطبيق = التجاح 
فالتطبيق واجب الاخذ به وممارسته 


الموقف الإيجابي بجلب الثجاح معه 


لينا أن تقول أول إن الكثير بتوقف علي السبب في رغبتك في الائسجام 
مع الأخرين بصورة أفضل, إن كنت تحاول أن تطبق أساليب هذا الكتاب على 
أساس أنها تشكل لك قي المحل الإرل مجرد وسيلة «لتفادى» المتاعب أو 
تنظر إلى العلاقا 
ك بذاك ا تبقى فحسب على الافكار 


«التهرب» من الاحتكاك مع الأخرين, قمعنى ذا 
الإنسانية من خلال وجهة نظر سلبية. !ل 
اللحة التي تدور في خلدك عن المتاعب والاحتكاكات, مما يعسق لدب 


الإحساس 


التي تتلخص في أن مثل هذا الموقف السلبي من 


بضموية الانسجام مع التاس ومسايرتهم. بل إنه يتواد مك أيضا غك 1 
التي تعادل ذاك فى الاهمية. 
جانبك إثما يعمل علي تجريدك من كل حماس أو رغبة في التحدي 
تحسين علاقانك الإنسا 


خطة عمل بسبطة وقعالة وت 


ق لك النجاج والسمادة: i‏ 

إنك لن تستطيع أن تمضي في تنفيذ مثل هذا البرتامج السلبي بحماس 
کبير ولن تستطيع أن تضع فيه كل جهدك وقواك. إن كنت تشعر أن العلاقات 
الإنسائية ليست سوى وسيلة للاحتفاظ برغبائك وذاتك في حالة #كبع» داثم حتى 


لا تيع للآخرين فرصة القيام بالاعتراض أو التصدي, أو إن كنت تعتقد أن 
الانسجام مع الآخرين يعثي الرضوخ لكل من هب ودب والسماح لكل واحد 


اء بالطريقة التى يشاؤها 


فیهم أن یفعل ما یٹ 


وسم العلاقات الإنسانية أن تجاب إليك كلا من النجاح والسعادة. 
بصسدد القيام باكتسابها وتعلمهاء وعلى 
يك أن تتطلع إلى الأمام الحصول على إحساس 
والإحساس «يالامتااءء عن طريق تحسين علاقاتك الإنسانية 
ية تقدم لك الدافع الوصو إلى أهدافك 


سجل الأغراض التي تسعى تحقبقها 
أحد أسباب اننا لا نحقق أى تحسن إضافي فيثا من الاطلاع» هو أن 
اهتمامنا # بتجاوز ما يزيد عن مجرد قران الكتاب ومطالعته وأننا # تعمد أبداً 
إلى الفوص إلى الاعماق ونضع في اعتبارنا أن الاساليب والطرق التي نطالعها 
يمن لنا آن نقوم بتطبيقها في مواقف معينة في حياتنا 
٠ك‏ كثيرا تلك العرفة التي تضسمها جنبات هذا الكتاب ما لم تفكر قيها 
اريك وخبراتك ومشاکك. وقد وجد أن قیامك بتسجیل آهدافك 
وأغراضك, يشكل في حد ذاته واحداً من أفضل الطرق التي تم اكتشافها 
التعميت هدفك داخل عقلك, واساعدتك على القيام بتغبير سلوكك. 


rt‏ لايل الرشد لماقاك الإتساية: 

وى ذاك. 9 تسمع المعرفة التي حصت عليها من مطالعة هذا الكتاب بان 
تتبدد وتتبخر. واتقم بتلبيتها من خلال تسجيلك وكتابتك لاهدافك وأغراضك. 
والید في القبام اداه شیء ما حیالها 


ل أملك الوسيلة لعرفة كل مشاكلك أو أغراضك. إل أثني أعرف. على 
أى حال أن معظمنا يود أن يحسن من علاقاته الإنسائية. على الاقل في ثلان 
نواحي مثها وهى الخاصة بالعمل والحياة النزلية الحياة الإجتماعية 


وتمشياً مع معرفتنا أن الره يصب أكار رغبة وحماسا للتعاون من لجل 


تحقيق أحد الامدال 


إذا ما طلب منه المشاركة وسئل منه ذلك لذاك أدعوك 
وأطلب منك مشاركتك في كتابة هذا الكتاب. إن الهدف الذي أريد أن أصل إلي 
هن تحريري لهذا الكتاب هو أن أساعدك على تحسين علاقانك الإنسانية. إلا 
أيضاً. إنني ل استطيع ان أكتب عن اغراضنك 
افك نيابة عنك. وحتى لو استطعت. فإنني ان أستطليع مع ذاك أن أحيطك 
التي يمكن لك أن تأخذ بها لتحقيقهاء بالقدر الذي تستطيعه 
وتقدر عليه. إذن عليك آن تساعد. ولا مفرء وعلى ذلك ما رأيك لو ساعدتني وقمت 


وملا الفراغات الواردة في الصفحات التالية. 


خطلة عمل بسيطة وفعالة وتحقق اك النجاج والسعادة rye‏ 


برنامج العلاقات الإنسانية في عملي 


المشكلة الأولى التي تصادفني هى: 
أرقام الصفحات التي وردت في هذا الكتاب وعرض فيها معلومات من 
شاهاإلقاء بعش الضوه على هذه المشكلة وهي 


الاساليب والطرق التي استخدمها الإخرون في حل مشاكل مشابهة وجاء 
ذكرهافي هذا الكتاب. توجد في الصفحات: 


خطوات محددة ساقوم بالتنفیذ الفوری لهاء وهى: 


ا 


خططة عمل بسيطة وفمالة وشحقق اك الجا والسمادة ti‏ 
» خطوات محددة سأقوم بالتنفيذ الفورى لهاء وهی 


al‏ الدايل المرشد لماجقاتك الإنساني 


٠‏ تاريخ امراجعة س (بعد ذلك باسبوع) 


التقسدم الذي تم إحرازه 
٠ [‏ إيدعو الرضاء يحتاج المزيد من الوقت. 
٠ (‏ )يدعو الرضا ويحتاج إلي تفبير الأساليب. 
على ضوه النتائج التي تم إحرازها في الاسبوع السابق أشعر أن علي 


الان أن أقوم بالاتي: . 


المشكلة الثانية التي تصادفني هى؛ بی نیت 


٠‏ أرقام الصفحات التي وردت في هذا الكتاب وعرض قيها معلومات من 
شانهاإلقاءبعض الضوه على هذه المشكلة وهى: 


» تاريخ المراجعة (يعد ذلك باسبوع) 


التقدم الذي تم إحرازه 


»٠‏ الاساليب والطرق التي استخدمها الأخرون في حل مشاكل مشابهة وجاء 
قرافي هة الاب ق ياق المت قات 


1 ] يدعو للرضاء يحتاج المزيد من الوقت. 


( ]يدعو الرضا ويحتاج إلي تفيير الاساليب. 
اج إلي تغيير 


الدليل اشد لملاقاتك الإنسانية ل عمل بسيطة وفعالة وتحقق لك النجاع والسعادة r4‏ 
4 لايل امرشد لعلاناك الإنسانية خطة عمل بسب ٤‏ 
على ضوء النتائج التي تم إحرازها في الاسبوع السابق. اشعر آن علي 
الآن آن آقوم بالاتي: - 


فک ھچ ی قاری ی حت ت ت قل نة ت - (بعد ذلك باسبوع) 


٠‏ قلي اقم الي تم إحرازه 
٠‏ أزقام الصفحات الثي وردت في هذا الكتاب وعرض قيها معلومات من ام ام 


اها إلقاء بخ الضوء على فندة الشكلة وهي 1 
[ )يدعو الرضا ويحتاج إلي تغبير الاساليب 


) يدعو الرضاء يحتاج المزيد من الوقت. 


على ضوء النتائج التي تم إحرازها في الأسبوع السابق, أشعر أن عل 


« الاسافيب والطرق اققي استشتمها اللخرون في حل شاك مشابية جاه 
الان أن أقوم بالاتي ل 


نكرمافي هذا الكتابتوجدفي الصفماة: 


r.‏ الدايل امرشد لملاقاتك اإتسانية 
برنامج العلاقات الإنسانية في بيتي 


المشكلة الأولى اا 


تصادفني هی: سس 
أرقام الصفحات التي وردت في هذا الكتاب وعرض فيها معلومات من 
شأنهاإلقاءبعض الضوء على هذه المشكلة.وهى: 


الأساليب والطرق التي استخدمها الأخرون في حل مشاكل مشابهة وجاء 
ذكرهافي هذا الكتاب. توجد في الصفقحات؛ 


خطة عمل بسيطة وفعالة وتحقق اك النجاع والسعادة ا 


» تاريخ المراجعة س سس (بعد ذلك باسبوع) 
تقييم التتدم الذي تم إحرازه 
٠ (‏ )يدعو الرضاء يحتاج المزيد من الوقت. 


٠ [‏ )ل يدعوالرضا ويحتاج إلي تفيير الاساليب 


على ضوه النتائع التي تم إحرازها في الأسبوع السابق, آشعر أن عل أن 
أقوم الان الاي 


٠‏ المشكلة الثانية التي تصادفني هي س 


«» أرقام الصفحات التي وردت في هذا الكتاب وعرض فيها معلومات من 
شانهاإلقاءبعض الضوء على هذه المشكلة وهى: 


» الاساليب والطرق التي استخدمها الأخرون في حل مشاكل مشابهة وجاء 
ذكرهافي هذا الكتاب توجد في الصفحات: 


rr‏ الدليل الرشد املاقاك الإنسانية خططة عمل بسيطة وفعالة وتحقق لك الجا والسمادة 


هللات یدع تیم باقتفیة اققیری لها ومن على ضوء النتائع التي تم إحرازها في الاسبوع السابق. أشعر أن علي أن 


أقوم الآن بالاتي: -. 


٠‏ المشكلة الثالثة التي تصادفني هي: 


» أرقام الصفحات التي وردت في هذا الكتاب وعرض قيها معلومات من 
ها إلقاء بم الخسره على فته المشكلة وهي 


«» الأساليب والطرق اا 


استخدمها الأخرون قي حل مشاكل مشنابهة وجاء 
ذكرهافي هذا الكتاب توجد في الصفحات: 


- تاريخ المراجعة‎ ٠ 


سس (بعد ذلك باسبوع) 
تقبيم التقسدم الذي تم إحرازه 
) ] يدعو الرضماء يحتاج المزيد من الوقت. 


[ )لا يدعو الرضا ويحتاج إلي تغيبر الاساليب. 


ré‏ الدليل المرشد املاقاك الإنسائية. 


بيم التقدم الذي تم إحرازه 
٠ [‏ إيدعوالرضاء يحتاج المزيد من الوقت. 
J‏ ) لا يدعو الرضا ويحتاج إلي تغبير الأساليب. 


أن علي أن 


على ضوء النتائج التي تم إحرازها في الأسبوع السابق, 
قوم الان بالاتي: س 


خطة عمل بسيطة وفعاك وتحقق اك النجاع رالسعادة 
برنامج العلاقات الإنسانية 
في حباتى الاجتماعية 
المشكلة الأرلى التي تصادفني مي 
أرقام الصفحات التي وردت في هذا الكتاب وعرض فيها معلومات من 
شاتهاإلقاءبعض الضوه على هذه المشكلة: وهي 


الأساليب والطرق التي استخدمها الأخرون في حل مشاكل مشابهة وجاء 
ذكرهافي هذا الكتاب, توجد في الصسفحات: 


1 الدليل المرشد امادقاتك الانسانية: 


تاريخ الراجعة 


(بعد ذلك باسبوع) 
٠‏ تقييم التقسدم الذي تم إحرازه 
( يدعو الرضاء يحتاج للمزيد من الوقت. 
( )يدعو الرضا ويحتاج إلي تغيير الاساليب. 
على شوه النتائع ا 
قوم الأن بالاتي: 


تم إحرازها في الاسبوع السابق. اشعر أن علي أن 


» المشكلة الثانية التي تصادفني هى؛ - 


«٠‏ أرقام الصقحات التي وردت في هذا الكتاب وعرض فيها معلومات من 


شانها إلقاء عض الضوء على هذه الشكلة: وهي: 


» الاساليب والطرق التي استخدمها الأخرون في حل مشاكل مشاب 


كرهافي هذا الكتاب, توج دفي الصقحات! 


خطة عمل بسيطة وفعالة وتحقق اك النجاع والسعادة ا 


خطوات محددة ساقم باتتفيد الفوري لها وهي: 


ازه 
( )يدعو الرضاء يحتاج المزيد من الوقت. 


٠ (‏ يدعو الرضا ويحتاج إلي تغيير الاساليب. 


الدليلالمرشد املنقاك ا#نسانية 


rra 
على ضوه النتائج التي تم إحرازها في الاسبوع السابق, أشعر أن علي ان‎ 


أقوم الأن بالاتي: 


٠‏ المشكلة الثالثة التي تصادفني هى 
أرقام الصفحات التي وردت في هذا الكتاب وعرض فيها معلومات من 
شهاإلقاء بع الضوء على هذه الشكلة:وهى: 


الاساليب والطرق التي استخدمها الآخرون في حل مشاكل مشابهة وجاء 


خطة عمل بسيطة وفعالة وتحقق ك النجاع والسعادة 


على ضوء النتائج التي تم إحرازها في الإسبوع السابق. 


أقوم الآن بالأتي: 


1 


rra 


اج المزيد من الرقت. 
إلي تير الاساليب 


9 ادال اشد املاتا الإتساتية 

یحکی لنا بنجامین فرانکلین» في سيرة ذاتية له کیف آنه حاول لدة أعوام» 
دون نجاح أن «يحسّن» من نفسهء وأن يخلصها من عادات معينة تعلق بها 
وحدك أن جلس في أحد الايام واخذ في كتابة قائمة غما يعده ويعتبره من 
الشاق ية قل يمه الشي م واتعذام الضبْز انية ولا امتجارة للأشرين 
والحط من قدرهم» وما شابه ذاك من مساوی.» شم انتقی من بینها ما اعتبرها 
المشكلة الأولى لديه. ويدلاً من مجرد اتخاذ قراره «بتحسين تقسةء. 
«فرانكلين» إلى بذل الجهد للعمل على التخلص من نقطة الضعف الأولى التي 
رأها فيه ثم قام بتناول مساوئه. الواحدة بعد الأخرى. كان يقوم بمعالجة 
الواحدة منها في وقت يخصها به وحدها. كان لكل وقتها الذي تعالج فيه. 
وجات النتيجة النهائية بب من العام استطاع «فرانكلين. 
أن يتخلص من العديد من العادات التي كانت تشده إلى الوراء. 


وأنا الأن. # أعرف بالضبط ما هى المساوى» التي تعاني أنت منها: وحتى لو 
عرفت فلن أقدر على توضيحها للك مثلك. لكن إن كنت تطالع هذا الكتاب. 
إنسان, وإذا ما كنت 


انا فمعتاء أ تتمتع ببعضش 


فستعرف آنه 
العادات » 1ل 


وعندما أستخدم كلمات «عادات سيئة؛ قإنني ل أستخدمها 


أتحدث عن العادات التي تعد 
بالفعل, وما أتحدث عنه هى تلك العادات الي تقوم. بإعاقتك بلا ضرورة. عن 
الحصول علي ما تبتغيه من هذه الحيا 


التخلص منهاء ليس لاسباب أخلاقية أو سلوكية, بل لانها تشبه 
حملا ثقيلاً يقوم باحتجازك في مؤخرة لعبة الحياة. قم بالتخلص منها وستجد 
أن تقدمك في اتجاه النجاع والسعادة قد بات أسهل وأيسر. 


خطة عمل بسيطة فعا وتحتق ك النجاع والسعادة: 0 
قائمة مراجعة ليل النفس 

١‏ - هل أكون من النتقدين كثيرأ الطبيعة الإنسانية. وهل أتوقع على 

الدوام من الأخرين أن ينسوا ذواتهم بالكامل» وى ذاك أتوقع منهم أن 

یقرموا بمنحی ما آریده مته تم ل 


أتسامع في هذا الامرء وأميل إلى منح الطرف الأخر التمتع «بميزة 
الشك» المعروفة فى القضاء O0‏ 


هل تحدوني الرغبة في أن أمنح الطرف الأخر شيثاًء على أن يكون ذلك 
مقابل شیی» آخر آریده منه وارغب قیه؟ OO‏ 


4 الدليل اموشد لماحفاتك اإنسائية 
٤‏ - کل منا یرید زیادة اعتزازه بذاته واحترامه لھا O00‏ 
هل قوم بإرضاء إعتزازى بذاتي اعمال مشروعة؛ أم بمحاولتي 
الائقاص من أقدار الأخرين بما يدون معه أنهم أقل مثي في الشان 


خطلة عمل بسيطة وفمالة وتحقق اك النجاع والسمادة str‏ 


E a ا‎ 


-١‏ هل افترض أن الطرف الأخر سيكون ودود معي, وأقوم باتخاذ البادرة لقان 


وقلع في ذلك أكثر من نف الطريق اتقيق هذا ۷ر 0 0 


۷- هل أقبل الآخرين علي أنهم مثساوون معي أو أن هناك ميلا خفيقاً 
للانحياز الرضا عن نفسى وتقديرها؟ O0‏ 


-١‏ هل أعتثي بمظهري بطريقة كافية؛ هل الاحذية مصقولة اللسعان؟ مل 
كهب الحذاء من التوع الذي ل ينقلب؟ هل الشعر مقصوص؟ هل تم كى 
املابس بطريقة متقنة؟ هل الأطافر تظيفةة. ml‏ 


= هل امايق أن اقمع بسامدة القرف الغو نشل مما يستطي هو 
مساعدة سه آو تي احاول القیام اتیل من شا [] 0 


rte الديل الرشد متاك الإتسانية خطة عمل بسيطة وفعال وتحقق لك النجاع والسعادة‎ rt 
af) هل أنجح في دفع الأخرين إلى التعاون معي؟‎ -١۷ دى من المواقف للطرف الآخر؛ ما أريد مثه أن يبديها نفسها لي‎ a 


SÎ HG 


بب ۸- عند طلبي المساعدة من الآخرين. هل أسمع لهم بمشاركتي؟ هل أمنحهم 
نصيباً من الأرباع إن قاموا باشاركة باشل O0‏ 
¬١‏ هل أنا متحدث جيد؟ وهل آنا من ذاك الثوع الذي من السهل التعرف 


oo ا‎ 


۹- هل أستقید باقصی ما يكن آن تقدمه مواهب العاملين معي؛ وذلك 
2 بالاستعانة بعقواهم الفكرة رأيضا بىضلايم النترا“ 0 0 


١ا‏ هل انصت باھتمام إلی الاخرین؟ مل انست بنا یکی [] 0 


الثناء والإطراء؟ ومتى كانت أخر مرة قمت فيها بالثناء على أحدهم على 
هل اتمتع بالمهارة في توصیل آفکاری إلى اللخرين؟_ ]0 as‏ 10 


1 الدليل الرشد لعلحقاك الانسانية خطة عمل بسيطة وفعالة وتحقق اك النجاع والسعادة 


YTTE‏ الاحقادة 
هل أقوم داشماً بالاعتراف بفضل الاخرین على ما يقرمون ب۲ 0 1 -۲١‏ هل آميل إلى عدم نسيان المظالم والاحقا OO‏ 


۲ا می کانھ خر مرة ف 


فیا یری انی قتعا O O‏ 


۲۳ هل يمكنني القيام بانتقاد الأخرين. دون أن أدفعهم إلى الغضب أو أن 


آؤذی شعورهم؟ O0‏ 


کد مل س اطا ی کی انما نرق قن سی فن نف 2 
کی یقوم باداء ما اطلبه منه, او لکی یقدم لي «صنیاً٭ [] 0 البنود التي تم إدزاها ع 
البنود التي تحمل الارقام.--- 


A‏ الدلبل امرشد لملاتا الإنساتية 
بنود أخرى يقتضي القيام «بتحسينهاء: 


خطة سل بسيعلة رفعالة 


قق ل التجاع والسعادة e‏ 
وواجبك الأن أن تقوم بكتابة خاقة هذا الكتاب 
عندما شرعت في كتابة هذا الكتاب وضعت في خاطري غرضا واحداًء ال 
وه أن أساعدك أت ذلك القارى» الفردء وأن أقوم بتحسين علاقاته الإنسانيةة 
هما يمكن معه أن يحصل على المزيد من النجاح والسعادة من الحياة: ويالئسبة 
لي لن يعد هذا الكتاب قد فرغ منه لحين تحقيق هذا الغرض. 
لاك وحدك من يستطيع 


وعندما يتم لك إعداد برنامجك للعلاقات الإنسانية. ومندما تقوم بوضه 
موضع التطبيق. وعندما يثبت اك جدواه. ومندما تستطیع آن تكتب آسفل هذه 
الصفحة «لقد إنتهت المهمةء, عندها فقط يكون هذا الكتاب قد إكتمل وفرغ من 


انني أستحثك, واعتبر أنك بذاك تقدم «صنيعاً» شخصبياً لي الا تترك كتابي 
هذا دون آن تقمه. إنني ا حب انفسي الفشل وساکون قد فشات في کتابتي 
لهذا الكتاب إن لم تتدخل بنضسك في الامر وتضع هذه البادىء موضع ال 


انك لو آلقیت بها على رف مکتبتك. فلن یکون بوسعها آڻ تحقق شينا. 
ضدمها إذن موضسع التطبيق اليومي في حياتك وسيكون بوسعها أن تحقق لك مال 
حققته لغيرك من آلاف الناس وهو أن تأتي إليك بالنجاح والسعادة. 


LES GIBLIN 
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